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Faizal Ari Restiandi, 4116500085, Skripsi.  Pengaruh Digital Marketing, Persepsi 
Harga dan Ongkos Kirim terhadap Volume Penjualan Gamis Afashionpants di 
Kecamatan Adiwerna. 
         Tujuan penelitian ini untuk mengetahui (1) pengaruh marketing digital, 
terhadap volume penjualan baju Gamis Afashionpants, (2) pengaruh persepsi harga 
terhadap volume penjualan baju Gamis Afashionpants, (3) pengaruh ongkos kirim 
terhadap volume penjualan baju Gamis Afashionpants, (4) pengaruh marketing 
digital, persepsi harga, dan ongkos kirim secara simultan terhadap volume penjualan 
baju Gamis Afashionpants  
         Jumlah sampel 118 orang, teknik sampling eksidental, pengumpulan data 
menggunakan kuesioner, alat analisis menggunakan Regresi ganda dengan uji 
prasyarat validitas, reliabilitas. Analisis data menggunakan rank spearman 
correlation, ujif dan ditermiasi. Hasil penelitian  (1)  koefisien korelasi rank 
spearman (Rs) sebesar 0,983 digital marketing berpengaruh terhadap volume 
penjualan dengan tingkat keberartian hubungan, mendekati sempurna, (2) Rs = 0,978 
artinya persepsi harga berpengaruh terhadap volume penjualan, hubungan mendekati 
sempurna. Rs=0,979 artinya onkos kirim berpengaruh terhadap volume penjualan 
dengan tingkat keberartian hubungan mendekati sempurna. Uji F Variabel 
independen marketing digital, persepsi harga, dan ongkos kirim, berpengaruh 
simultan terhadap volume penjualan.  Konstribusi variabel independen marketing 
digital, persepsi harga dan ongkos kirim sebesar 88,60% terhadap volume penjualan 
baju gamis Afashionpants, selebihnya sebesar 11,40% dijelaskan oleh faktor-faktor 
lain di luar variable yang diteliti. 
 
























Faizal Ari Restiandi, 4116500085, Thesis.  The Influence of Digital 
Marketing, Perception of Price and Postage Againts the Sales Volume of the 
Gamis of Afashionpants in Adiwerna subdistrict. 
         The purpose of this research is to know (1) the influence of digital 
marketing, on the sales volume of clothes selling Gamis Afashionpants, (2) 
influence the price perception of the sales volume of clothing Gamis 
Afashionpants, (3) Effect of postage on the sales volume of clothing Gamis 
afashionpants, (4) Effect of digital marketing, price perception  
         Number of samples of 118 people, eksidental sampling techniques, 
data collection using questionnaires, analysis tools using double regression 
with prerequisite validity testing, reliability. Data analysis uses the rank of 
Spearman correlation, ujif and is terrorated. Results of the research (1) 
Correlation coefficient rank Spearman (Rs) amounting to 0.983 digital 
marketing effect on sales volumes with a level of relationship, close to 
perfection, (2) Rs = 0.978 means price perception affects the volume of 
sales, relationship close to perfection. Rs = 0,979 means the send Onkos 
affects the sales volume with the level of relation to the relationship 
perfectly close. F test variables independent of digital marketing, price 
perception, and postage, simultaneous effect on sales volumes.  The 
constriction of independent digital marketing variables, price perception and 
postage of 88.60% against the sales volume of Afashionpants ' robe, the rest 
of the 11.40% is explained by other factors outside the examined variables.  
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A.Latar Belakang Masalah 
Pemasaran didefinisikan oleh Tjiptono (2019:11-14) terdiri dari 43 
definisi antara lain:(1) pemasaran berkenaan dengan distribusi aktual produkdan 
proses pembelian serta penjualan, termasuk di dalamnya semua proses 
transportasi, penyimpanan, pemeriksaan, pembelian, penjualan dan seterusnya‟.(2) 
pemasaran memliki dua aspek(a) pemasaran adalah filosofi, sikap, perpektif, atau 
orientasi manajemen yang menekankan kepuasan pelanggan, (b) pemasaran 
merupakan serangkaian aktivitas yang digunakan untuk menerapkan filosofi 
tersebut. (3) fungsi pemesaran memprakarsai, menegosiasikan dan mengelola 
relasi pertukaran dengan key interest groupdalam rangka mewujudkan keunggulan 
bersaing berkesinambungan dalam pasar-pasar spesifik.  
Maksud dari definisi tersebut pemasaran setidaknya sebagai proses 
dimana perusahaan menciptakan nilai bagi konsumen dan membangun yang kuat 
relationship untuk menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalan.Pemasaran 
berkaitan dengan proses mengenali serta memenuhi beragam kebutuhan manusia 
dan masyarakat. Secara singkat pemasaran ialahmeeting needs profitably, artinya 
pemasaran ialah memenuhi kebutuhan secara menguntungkanadapun komunikasi 
pemasaran adalah sarana yang digunakan oleh perusahaan untuk 
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen terkait dengan 






Salah satu produk yang ditawarkan adalah produk fashion yang saat ini 
sedang dibicarakan oleh banyak kalangan khususnya perempuan yakni baju 
gamis. Baju gamis atau dikenal juga dengan baju muslim telah menjadi trend bagi 
masyarakat muslim Indonesia. Hal ini tidak terlepas dari kebanyakan penduduk 
Indonesia yang beragama Islam.Gamis (qomish) merupakan pakaian terusan dari 
atas ke bawah sampai mata kaki.Gamis dikenal pula dengan istilah jubbah.Para 
pemakai tidak lagi mencari atasan dan bawahan mengingat baju tersebut sudah 
merupakan kesatuan dari atas ke bawah.Pakaian muslimah yang menyatu antara 
atasan dan bawahan berbentuk lurus panjang dan longgar untuk menutupi seluruh 
bagian tubuh kecuali muka dan kedua telapak tangan. Gamis memliki berbagai 
jenis dan model seperti gamis brokat, kaftan, blazer, batik, syar‟i dan sebagainya.  
Seiring dengan perkembangan teknologi informasi (internet) baju Gamis 
telah dipasarkan oleh para pelaku usaha melalui toko-toko online seperti 
tokopedia.com, bukalapak.com, lazada.com, shopee.com dan sebagainya. Media 
tersebut merupakan faktor lingkungan ekstern bisnis lain yang memiliki pengaruh 
terhadap keberhasilan operasi bisnis perusahaan dan kinerja pemasaran produk.  
Dalam dunia bisnis penjualan dan pemasaran merupakan bagian yang sangat 
penting sehingga banyak cara yang ditempuh oleh perusahaan untuk memperbaiki 
sistem penjualan dan pemasaran yang mereka miliki mulai dari cara tradisional 
sampai cara yang modern.  
Fokus penjualan sebagai salah satu aspek strategis penjualan yakni 
mempertahankan pelanggan saat ini atau menambah pelanggan baru. Keputusan 
ini berdampak pada waktu yang dicurahkan oleh wiraniaga dalam menjalin kontak 





perusahaan-perusahaan yang memanfaatkan teknologi informasi dan komunikasi 
untuk memperbaiki sistem penjualan dan pemasaran perusahaan mereka. 
Penerapan teknologi khususnya internet dalam dunia perdagangan menjadi 
perhatian bersama, baik pemerintah maupun masyarakat.Internet memberi 
peluang bagi perusahaan untuk memilih target layanan produk dan membangun 
profil setiap pemakai atau pembeli berdasarkan pelaku, waktu, dan tempat, 
demikian pula pelanggan dapat membaca dan merekomendasi berdasarkan 
pengalaman pembeliannya (Hasan, 2013:374). 
Era globalisasi yang ditandai dengan perkembangan teknologi termasuk 
teknologi internet (interconected Network) dimana setiap orang dapat 
berkomunikasi dan menyampaikan informasi tidak terhalang oleh tempat dan 
waktu serta penyampaiannya dapat dilakukan dengan mudah (Online).Di 
Indonesia sendiri perkembangan internet dan penggunannya terus bertambah dari 
tahun ketahun. 
Terminologi pemasaran secara digital melalui internet dikenal dengan e-
commerce, sebagai bagian dari digital marketing. E-commerce adalah model 
bisnis dalam penjualan poduk dengan tiga kemungkinan (1) B2C dimana produk 
dijual langsung k konsumen, (2) B2B perusahaan menjual produk ke perusahaan 
lain, dan (3) C2C konsumen menjual produk ke konsumen lain (Hasan, 
2013:767). Aktivitas digital marketing memiliki ragam jenis antara line-banking, 
online billing dan yang tidak kalah penting adalah pemasaran online, baik yang 
dilakukan oleh perusahaan besar maupun perusahaan dalam kategori UKM.  
Digital marketing yang berbasis media online atau internet, 





usaha, dan memilih produk dan jasa yang ditawarkan perusahaan  pada katalog 
virtual. Bila pengunjung ingin membeli sesuatu yang disuka, mereka hanya 
menambahkan ke keranjang belanja virtual mereka.Item dalam keranjang belanja 
virtual dapat ditambahkan atau dihapus. 
Kasir virtual akan menanyakan nama, alamat dan lain-lain dan metode 
pembayaran (misalnya melalui kartu kredit). Setelah itu pengunjung tinggal 
menunggu untuk pengiriman. E-marketing (electronic-marketing) dalam istilah 
digital marketing adalah proses membangun dan memelihara hubungan dengan 
pelanggan melalui aktivitas secara online untuk memfasilitasi pertukaran ide-ide, 
produk-produk, dan pelayanan yang memberikan kepuasan kepada kedua belah 
pihak (Hasan, 2013). Pengembangan teknologi informasi yang diterapkan dalam 
bisnis disebut dengan e-commerce  digunakan  oleh perusahaan besar namun juga 
digunakan oleh usaha kecil dan menengah dalam memasarkan produknya. Dengan 
menggunakan digital marketing seperti e-commerce, pemasaran produk dapat 
menjadi lebih luas dan dapat meraih profit yang lebih besar. 
Teknologi digital telah mengubah cara manusia dalam berbicara, 
berkomunikasi, bertindak, dan mengambil keputusan. Digital marketing dapat 
didefinisikan sebagai kegiatan marketing termasuk branding yang menggunakan 
berbagai media berbasis web. Strategi digital marketing sudah seharusnya 
diselaraskan dengan strategi organisasi. Dalam perkembangan teknologi digital 
yang sedemikian rupa, organisasi kadang tergoda untuk tidak mendengarkan atau 
melihat apa yang diinginkan pasar (Hasan, 2013). 
Media dapat menciptakan visibilitas dan kesadaran merek, dapat 





yang diterima oleh konsumen. Proses penjualan akan berhasil perlu dibentuk 
melalui interaksi humanis yang memberi kesempatan pada produk untuk menjual 
dirinya sendiri yang dicari konsumen di masa depan (Hasan, 2013:606)   
Bagi konsumen, harga merupakan salah satu faktor terpenting dalam 
keputusan pembelian. Harga memainkan peran strategis bagi perusahaan. Bila 
harga terlalu mahal, maka produk bersangkutan bakal tidak terjangkau oleh pasar 
sasaran tertentu atau bahkan customer value  menjadi rendah. Sebaliknya jika 
harga terlampau murah, perusahaan sulit mendapatkan laba, atau sebagian 
konsumen mempersepsikan kualitasnya buruk.Sampai saat ini harga baju gamis 
yang dipasarkan secara online  ataupun di toko-toko busana muslimah masih 
relative terjangkau oleh masyarakat, yakni antara Rp 50.000,- sampai dengan 
Rp.500.000,- tergantung dari jenis bahan atau kainnya. 
Para pelaku usaha bidang fashion cenderung hati-hati dalam menetapkan 
harga mengingat harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang 
mendapatkan pemasukan atau pendapatan bagi pelaku usaha atau perusahaan, 
sedangkan ketiga unsur lainnya (produk, distribusi dan promosi) menyebabkan 
timbulnya biaya (pengeluaran). Tingkat haga yang ditetapkan mempengaruhi 
kuantitas yang terjual. Selain itu, secara tindak langsung harga juga 
mempengaruhi biaya, karena kuantitas yang terjual berpengaruh pada biaya yang 
ditimbulkan dalam kaitannya dengan efisiensi produksi. Oleh karena itu peneapan 
harga mempengaruhi pendapatan total dan biaya total, maka keputusan dan srategi 






Persaingan usaha selalu menuntut manajemen dari perusahaan untuk 
bekerja lebih efisien dan efektif untuk mencapai tujuan perusahaan, yaitu 
meningkatkan penjualan produk-produk perusahaan. Promosi merupakan salah 
satu rangkaian dari kegiatan pemasaran suatu barang, pengiriman produk 
merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program distribusi 
pemasaran.Jadi pengiriman produk ke tangan konsumen adalah suatu kegiatan 
bidang marketing yang tentunya diikuti dengan ongkos atau biaya pengiriman 
tersebut. 
Promosi merupakan komunikasi yang dilaksanakan perusahaan kepada pembeli 
atau konsumen yang memuat segala sesuatu mengenai barang maupun jasa yang 
dihasilkan untuk konsumen, segala kegiatan itu bertujuan untuk meningkatkan 
volume penjualan dengan menarik minat konsumen. Biaya distribusi dalam 
kontek biaya atau ongkos pengiriman produk ini merupakan sejumlah dana yang 
dikucurkan perusahaan ke dalam promosi untuk meningkatkan penjualan. 
Produk-produk fashion di wilayah Kabupaten Tegal khususnya fashion 
baju gamis wanita dipilih dalam penelitian ini, karena industri pakaian mendapat 
peluang yang sangat besar untuk terus berkembang. Daya beli masyarakat 
terhadap baju perempuan relatif stabil bahkan menunjukkan trend yang 
meningkat, seiring dengan yang relatif terjangkau konsumen.Volume kebutuhan 
terhadap pakaian khususnya baju perempuan ini meningkat seiring dengan 
pertumbuhan jumlah penduduk Indonesia, Hasil produknya cenderung lebih stabil 
produksinya dibandingkan dengan industri yang lain, Industri pakaian jadi 





hanya ditopang dari kebutuhan pasar domestik yang besar, tapi juga ketersediaan 
bahan baku yang melimpah. 
Gamis banyak diminati khususnya bagi kaum perempuan.Data penjualan 
Gamis yang dipasarkan melalui situs (website) afashionpants.com dan melalui 
situs jejaring sosial facebookdan offline (langsung ke toko), sebagai berikut. 
 
Gambar 1 
Data Penjualan Baju Gamis Tahun 2019 
 
Sumber : http://www. afashionpants.com/2020 
Berdasarkan gambar di atas, dapat diketahui bahwa peningkatan penjualan 
Gamis terjadi pada bulan Juni 2019 dengan jumlah 1390 pcs, salah faktor 
penyebab peningkatan tersebut karena “Hari Raya Idul Fitri”, dimana tradisi 
masyarakat, tak terkecuali di wilayah kabupaten Tegal membeli baju baru untuk 
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B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka  ada 4 (empat) masalah 
yang dirumuskan dalam penelitian ini, yakni : 
1. Apakah ada pengaruh marketing digital, terhadap volume penjualan baju 
Gamis Afashionpants? 
2. Apakah ada pengaruhpersepsi hargaterhadap volume penjualan baju Gamis 
Afashionpants? 
3. Apakah ada pengaruh ongkos kirim terhadap volume penjualan baju Gamis 
Afashionpants? 
4. Apakah ada pengaruh marketing digital, persepsi harga, dan ongkos kirim 
secara simultan terhadap volume penjualan baju Gamis Afashionpants? 
C. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah, maka dapat 
dikemukakan tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah :  
1. Untuk mengetahui pengaruh marketing digital, terhadap volume penjualan 
baju Gamis Afashionpants. 
2. Untuk mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap volume penjualan baju 
Gamis Afashionpants. 
3. Untuk mengetahui pengaruh ongkos kirim terhadap volume penjualan baju 
Gamis Afashionpants. 
4. Untuk mengetahui pengaruh marketing digital, persepsi harga, dan ongkos 





D. Manfaat Penelitian 
Berdasarkan tujuan penelitian diatas, maka manfaat yang dapat diperoleh   
dari penelitian ini, sebagai berikut : 
1. Manfaat Teoritis  
Diharapkan penelitian ini dapat memberikan manfaat teoritis antara lain 
sebagai berikut : 
a. Bagi Fakultas 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan referensi 
dan kajian pemasaran khususnya tentang marketing digital, persepsi 
harga, dan volume penjualan. 
b. Bagi Mahasiswa 
Hasil penelitian ini secara teoritis dapat menambah wawasan ilmu      
pengetahuan manajemen pemasaran, khususnya tentang marketing 
digital, persepsi harga, ongkos kirim dan volume penjualan.  
c. Bagi Masyarakat 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan wawasan dan 
pemahaman mengenai manajemen pemasaran khususnya tentang 
marketing digital, persepsi harga, dan volume penjualan suatu produk 
atau barang. 
2. Manfaat Praktis 
a. Bagi perusahaan, hasil penelitian ini secara praktis dapat dijadikan dasar 
pengambilan keputusan yang berkaitan dengan marketing digital, persepsi 





b. Bagi karyawan hasil penelitian ini secara praktis dapat dijadikan dasar atau 
rujukan untuk memahami hal-hal yang berkaitan dengan marketing digital, 




























A. Landasan Teori 
1. Volume Penjualan 
a. Definisi Penjualan 
Kata penjualan dalam Kamus Umum Bahasa Indonesia diartikan sebagai 
hal, cara atau hasil pekerjaan menjual (Badudu-Zein, 2001:583) Operasi 
penjualan dalam kontek the promotion mix, disebut personal 
seling.Berlainan denganperiklanan atau mass selling dimana perusahaan 
menawarkan produknya melalui media komunikasi masa, dalam operasi 
penjualan perusahaan menawarkannya kepada calon pembeli melalui 
personalia penjualan. Pada kebanyakan perusahaan, kegiatan opearsi 
penjualan dijalankan di bawah pimpinan seorang direktur atau manajer 
penjualan (Sutojo, 2009:291).Salah satu aspek yang berpengaruh 
signifikan terhadap kesuksesan dan sekaligus citra pemasaran adalah 
aktivitas penjualan (Tjiptono, 2019:406). 
Untuk menjalankan strategi operasi penjualan produk perusahaannya 
secara efektif, setiap direktur atau manajer penjualan harus ikut aktif, 
bertanggung jawab dan bekerjasama dengan bagian sumber daya manusia 
dalam operasi penjualan yang berikut : 
2) menyusun uraian pekerjaan (job description), sales excecutves 
3) seleksi sales excecutvesbaru 






5) supervisi dan pengawasan kinerja sales excecutves 
6) penyusunan balas jasa sales excecutvesyang adil dan kompetetif 
(Sutojo, 2009:292). 
b. Strategi Penjualan 
Idealnya perusahaan yang baik harus lebih menekankan strategi penjualan 
yang lebih menekankan relasi yang akrab, saling percaya dan berorientasi 
jangka panjang dengan pelanggan dan calon pelanggan. Pemasar menjual 
solusi dan manfaat, bukan sekedar produk. Untuk itu setiap karyawan, 
terutama wiraniaga wajib mempertahankan tiga hal yang disingkat ABC 
yaitu Attitude, Behavior dan Competence. Wiraniaga harus bersikap positif 
berperilaku simpatik dan tentu saja memahami produk dan menguasai 
keterampilan berkomunikasi (Tjiptono, 2019:406). 
Menurut Sunyoto (2014:29) konsep penjualan adalah orientasi 
manajemen yang menganggapkonsumen akan melakukan atau tidak 
melakukan pembelianproduk-produk perusahaan didasarkan atas 
pertimbangan usaha-usahanyata yang dilakukan untuk menggugah atau 
mendorongminat akan produk tersebut yang secara implisit terkandung 
dalam pandangan konseppenjualan ini adalah sebagai berikut: 
1) Konsumen mempunyai kecenderungan normal untuk tidakmelakukan 
pembelian produk yang tidak penting. 
2) Konsumen dapat didorong untuk membeli lebih banyak melauiberbagai 





3) Tugas organisasi adalah untuk mengorganisasi bagian yangsangat 
berorientasi pada penjualan sebagai kunci untuk menarikdan 
mempertahankan langganan (Sunyoto, 2014:29). 
c.Faktor-faktor yang Mempengaruhi Volume Penjualan 
Dalam menjual barang atau jasa ada beberapa faktor yang harus 
diperhatikan antara lain; (1) kondisi pasar, (2) kondisi dan kemampuan 
penjual,(3) modal, dan (4) kondisi organisasi perusahaan, selanjutnya 
masing-masing faktor menurut Swastha (2008:406)dijelaskan sebagai 
berikut: 
1) Kondisi Pasar  
Pasar adalah tempat terjadinya transaksi jual beli, atau dengan 
kata lain tempat transaksi antara pihak penjual dan pihak pembeli, 
sebagai tempat tujuan utama pihak penjual untuk menawarkan 
produknya terhadap pihak pembeli, maka pihak penjual perlu 
memperhatikan kondisi pasar sebagai berikut: 
a) Jenis dari pasar itu sendiri, apakah pasar konsumen, pasar industry, 
pasar penjualan, pasar pemerintah, pasar internasional 
b) Jenis dan karakteristik barang. 
c) Harga produk. 
d) Kelengkapan barang. 
2) Kondisi dan Kemampuan Penjual 
Pada prinsipnya transaksi jual beli melibatkan dua pihak, yaitu 
pihak penjual dan pihak pembeli. Tujuan utama dari penjualan adalah 





dengan demikian penjual dapat berhasil mencapai sasaran penjualan, 
untuk mencapai tujuan tersebut pihak penjual harus memahami 
beberapa masalah yaitu (a) lokasi, (b) suasana toko, (c) cara 
pembayaran, (d) promosi.  
3) Modal 
 Pada awalnya pihak pembeli belum mengenal produk yang akan 
ditawarkan oleh penjual, oleh karena itu pihak penjual perlumelakukan 
usaha untuk memperkenalkan produknya. Untuk melaksanakan maksud 
tersebut diperlukan sarana usaha, seperti alat transportasi, tempat 
peragaan, biaya promosi dan sebagainya.Semua usaha ini dapat 
berjalan, jika pihak penjual memiliki modal yang diperlukan itu. 
4) Kondisi Organisasi 
Perusahaan Pada dasarnya perusahaan besar-besar akan 
melakukan pembagian fungsifungsi tersendiri dalam operasional usaha 
yang dilakukan, dengan kata lain setiap bagian akan ditangani oleh 
pihak yang ahli dibidang penjualan. Hal ini dilakukan untuk 
memudahkan pengawasan operasional usahanya. Lain halnya dengan 
perusahaan kecil di mana masalah penjualan ditangani oleh orang yang 
melakukan fungsi-fungsi lain. Hal ini disebabkan oleh jumlah tenaga 
kerjanya lebih sedikit, sistem organisasi lebih sederhana, masalah-
masalah yang dihadapi, serta sarana yang dimilikinya juga tidak 
selengkap perusahaanbesar. Biasanya masalah penjualan ditangani 






e. Strategi Penjualan 
Hal penting dalam strategi penjualan yang perlu dilakukan agar 
penjualan mencapai tujuan menurut Hasan(2013:607-608)antara lain : 
1) Leads and refereal, penjual harus mampu terus menerus 
menghasilkan „petunjuk (leads),referensi baru dari pelanggan yang 
senang dan puas. 
2) Making telephone appointment : ketika berhasil memperoleh leads 
and refferal maka segeralah menelpon prospek untuk membuat janji 
bertemu. 
3) Esthabilising raport : membanung keakraban dan interaksi 
humanisme dengan pelanggan sangat penting, pelanggan membeli 
atas 3 pertimbangan (a) reputasi dan reliabilitas perusahaan, (b) 
produk sebagai solusi atas masalah konsumen (value of money) (c) 
pribadi seler sendiri. 
4) Presentation tahap ini bisa menjadi mimpi buruk ketika presentasi 
tidak tepat pada audiens target sasaran (individu, kelomnpok, orang 
organisasi, industri) dan tidak dapat menawarkan solusi yang tepat 
atas masalah konsumen. 
5) Close the deal : browsing atau “menanyakan pesanan” secara terus 
menerus mengkondisikan dan mempersiapkan konsumen ke tahap 
“ya”. Dalam tahap ini jaga sikap, mampu menenangkan konsumen, 
kompeten dalam memperhatikan dan menterjemahkan secara tepat 





6) The “delivery” stage : tahap ini merupakan tahap yang menguji 
apakah perusahaan track seller membuktikan janjinya, oleh karena 
itu tahap ini menjadi penting dalam  menandai adanya “perubahan 
status”. Jika langah ini sukses pelanggan akan mengatakan “yes” you 
and your compeny are reable and would be good longterm business 
partner” atau customer menarik nafas sambil berkata “oh  boy.. there 
is the begining of headaches.! Wich I had not bought from them..! 
7) The service ; stage : jika tidak melayani customer dengan baik, saat 
ini dan purna jual,  maka seler sudah menghilangkan kesempatan 
menjual di masa depan (dan sumber referensi). Oleh karena ini seler 
harus menyediakan waktu dan tenaga untuk melayani customer. 
8) Follow-up and cross-sell-stage : menyenangkan ketika seler dapat 
melayani customer dengan baik, sebaliknya menjadi memalukan 
ketika seler mengecewakan customer atau service purna jualnya 
buruk. Pemasar yang akan sukses apabila memiliki sistem yang 
mengingatkan kapan melakukan follow up pada customer, dalam the 
power of 500, setiap orang mampu mengenal 500 orang ketika 
costomer senang/puas merupakan pintu bagi 500 pelanggan potensial 
lainnya. Karena ini gunakan secara maksimal the power of 500 dan 





2. Digital Marketing  
a. Definisi Digital Marketing 
Dalam dunia marketing dikenal dikenal sebagai internet marketing, 
digital marketing, web marketing, online marketing, search engine marketing, 
atau e-marketing) untuk menawarkan barang dan jasa secara langsung kepada 
konsumen atau dari bisnis ke bisnis secara online (Hasan, 2013:760).Online 
lazim dipahami sebagai istilah saat seseorang sedang terhubung dengan 
internet atau dunia maya, baik itu terhubung dengan akun media sosial, email 
dan berbagai jenis akun lainnya yang dipakai atau gunakan lewat internet. 
Alat dan strategi berkomunikasi dengan konsumen mengalami 
perubahan signifikan berkat kehadiran media social.Media social merupakan 
teknologi berbasis internet yang memfasilitasi percakapan.Media social 
mencerminkan berbagai sumber baru informasi yang diciptakan, 
diinisiasikan, disirkulasikan dan digunakan oleh konsumen dengan tujuan 
untuk saling mengedukasi tentang produk, merek, jasa, keribadian dan 
sebagainya termasuk isu relevan (Tjiptono, 2019:394). Digital marketing atau 
e-marketingdimaknai sebagai penggunaan teknologi digital untuk mencapai 
tujuan pemasaran, termasuk upaya-upaya pengembangan atau penyesuaian 
konsep pemasaran itu sendiri, berkomunikasi dalam jaringan global, dan 
mengubah cara perusahaan melakukan bisnis dengan pelanggan. Penggunaan 
internet dalam pemasaran sebagai media berkomunikasi dengan konsumen 
memiliki dampak yang kuat terhadap keberhasilan perusahaan dalam 





b. Dimensi Informasi dalam E-Marketing 
Hasan (2013:764) mengistilahkan digital marketing dengan E-Marketing 
(Elektronic Marketing) yang memiliki dimensi dan indikator sebagai berikut. 
Tabel2.1 
Dimensi Informasi dalam E-Marketing 
 
Dimensi Indikator Penjelasan 
1 Informasi Individual 
a Kata kunci Disain bebas, review, dan kata 
kunci untuk kebutuhan 
menge-nal pengguna lebih 
baik dan meresponnya dengan 
tepat 
b Sejarah pembelian Penggunaan eksplisit (a) mem-
beli karena atribut produk 
cocok dengan konsumen, (b) 
tidak membeli karena atribut 




Pengunjung situs (teman, 
kena-lan) akan memberikan 
reko-mendasi khusus pada 
komu-nitas 
d Penawaran terbaik Layanan terbaik dapat didoku-
mentasikan untuk membantu 
orang lain (komunitas) dalam 
keputusan pembelian 
 
2 Tingkat personalisasi 
a Non personalisasi Tidak ada rekomendasi identik 
untuk setiap pengguna 
b Personalisasi Informasi pemakai digunakan 
untuk adaptasi dengan reko-








Bila rekomendasi stabil infor-
masi pengguna lama diper-
hitungkan, bahkan jika kepen-
tingan sesaat, dari pengguna 
yang berbeda dapat dipertim-
bangkan. 
3 Informasi Komunitas 
a Komentar teks Pendapat anggota komunitas 
jika perlu diformat sebagai 
teks untuk pemutaran ulang 
b Ulasan Penilaian ditentukan dari pe-
ngaruh komunitas  
c Fitur penugasan Rata-rata pendapat komunitas 
tentang pilihan karakerstik  




Indikasi kesamaan segmen 
(anggota komunitas) dalam 
transaksi pembelian atau 
deskripsi tindakan mitra 
internal perusahaan  
e Tambahan 
informasi 
Informasi dihasilkan dari luar 
komunitas untuk membuat 
kebijakan baru dalam 
mengatur pola hubungan 
perusahaan-komunitas 
4 Transmisi Informasi 
a Penyesuaian  Jika pengguna memutuskan 
menerima rekomendasi, maka 
rekomendasi disampaikan 
b Push Rekomendasi yang dibuat se-
cara sukarela meskipun peng-
guna tidak sedang dengan 








Rekomendasi didasarkan pada 
kontak dengan pengguna, 





a Ulasan Penawaran yang dibuat pada 
kategori penilaian dan pering-
kat yang ditunjukkan bersama-
sama 
b Laporan singkat Pernyataan dan laporan, di-
mensi laporan secara singkat  
diperiksa secara kontinu 
c Estimasi Keamanan informasi dari 
berbagai kemungkinan yang 
merusak otensitas informasi 
d Proposal Memberikan informasi dan 
faktamenarik untuk mencipta-
kan  pembelian tambahan atau 
pembelian ulang. 
Sumber : Hasan (2013:764) 
 
c. Dimensi digital marketing 
Penerapan digital marketing harus dimanajemen dan terus diperbarui 
agar dapat menarik konsumen untuk membeli produknya. Dimensi-dimensi 
digital marketing dikemukakan oleh Sugiharto dan Saputro (tanpa tahun: 2-
3)mengutip pendapat Kim (2004) antara lain : 
1) Interactive  
Merupakan hubungan dua arah antara pihak perusahaan dengan 
konsumen yang dapat memberikan info dan dapat diterima dengan baik.  





Program-program yang menarik tentu menjadi keunggulan dalam 
setiap promosi yang dilaku-kan. Program-program ini juga diharapkan 
agar dapat memberikan nilai yang lebih ke-pada perusahaan.  
3) Site design  
Merupakan tampilan menarik dalam media digital marketing yang 
dapat memberikan nilai positif bagi perusahaan.  
4) Cost  
Merupakan salah satu teknik promosi yang memliki tingkat efisiensi 
yang tinggi sehingga dapat menekan biaya dan waktu transaksi. 
3. Persepsi Harga 
a. Definisi Persepsi Harga 
Kata persepsi diartikan sebagai tanggapan atas sesuatu, dan kata harga 
diartikan nilai barang yang dijual dinyatakan dengan uang  (Badudu-Zein, 
2001:1048, 496). Harga (price) merupakan nilai yang haus dibayar oleh 
pelangan untuk mendapatkan produk atau jasa yang ditawarkan olh 
perusahaan (Hasan, 2013:803). Harga diartikan sebagai sejumlah uang atau 
alat tukar lain yang senilai, yang harus dibayarkan untuk produk atau jasa, 
pada waktu tertentu dan di pasar tertentu (https://kbbi.web.id). 
 
Berdasarkan pengertian tersebut, persepsi harga dapat diartikan 
sebagai tanggapan atas nilai barang yang dijual dinyatakan dengan uang. 
Untuk menetapkan harga barang dagangan dalam bisnis ritail, salah satu 
metodenya menurut Sanyoto (2015:200) adalah : “Metode penetapan 





didasarkan pada perkiraan kemauan pelanggan untuk membayar. Metode 
ini dipakai bersama dengan metode berorientasi biaya, dimana fokusnya 
pada struktur laba dan dampak perubahan harga terhadap penjualan. 
Metode penetapan harga yang berorientasi pada permintaan dilakukan 
dengan melihat pola perubahan perilaku belanja pelanggan pada kondisi 
harga yang berbeda, kemudian dipilih harga yang merujuk pada tingkat 
belanja yang ingin dicapai peritel. Ada aspek psikologis terkait dalam hal 
ini yaitu penetapan harga berdasarkan asumsi asosiasi harga 
dibandingkan dengan mutu serta penetapan harga untuk memenuhi 
prestise pelanggan”. 
Pada sisi yang lain, penyusunan strategi harga yang efektif 
terlebih dahulu perusahaan wajib mengetahui tujuan bisnis apa yang 
ingin dicapai dengan strtegi harga tersebut. Tujuan bisnis yang berlainan 
membutuhkan strategi harga yang berbeda pula. Semakin jelas tujuan 
bisnis yang ingin dicapai perusahaan, semakin mudah pula ditentukan 
harga produk-produknya (Sutojo, 2009:203). 
Persepsi harga dipahami sebagai harga yang ditafsirkan atau 
dipersepsikan oleh konsumen. Pada umumnya konsumen tidak 
mengingat betul harga yang pernah dibeli, tetapi pelanggan dapat 
mengingat bahwa harga produk yang dimaksud adalah “murah” atau 
“mahal”, “sesuai” atau “tidak sesuai” dengan kualitas makanan yang 
disajikan kepada konsumen.  
Ada tiga strategi untuk meningkatkan penjualan tanpa 





leader pricing,  dan penetapan harga ganjil atau old pricing sebagaimana 
pendapat Sunyoto (2015:203) yakni penetapan harga termurah, 
penetapan lini harga, dan penetapan harga ganjil. 
1) Ritel menetapkan harga lebih rendah daripada harga normalnya untuk 
unit tertentu, hal ini dilakukan untuk meningkatkan arus lalu lintas 
pelanggan atau komplementer. 
2) Ritel menawarkan sejumlah poin harga terbatas yang ditentukan 
sebelumnya dalam suatu klasifikasi. Manfaatnya bagi pelanggan dan 
ritel adalah menghilangkan kebingungan yang muncul dari pilihan 
harga ganda. Sedangkan bagi ritel strategi ini memberi fleksibilitas 
kepada pembeli dan dapat mengarahkan pembeli untuk beralih ke 
suatu model  yang lebih mahal. 
3) Penetapan harga ganjil merupakan praktik pemakaian suatu harga 
yang berakhir dalam jumlah atau bilangan ganjil khususnya  angka 
sembilan. Untuk produk yang sensitif terhadap harga, banyak ritel 
membulatkan ke bawah pada bilangan sembilan terdekat untuk 
menciptakan citra harga positif. Contohnya ritel menetapkan harga 
Rp. 49.999 yang sebenarnya dituju adalah harga Rp. 50.000 namun 
memberi kesan lebih murah. 
b. Tujuan Penetapan Harga 
Tjiptono (2019:294) mendeskripsikan tujuan penetapan harga adalah 
sebagai berikut. 
Tabel 2.2 





Tujuan Penetapan Harga Deskripsi 
Berorientasi Laba Dirancang untuk memaksimumkan harga 
dibandingkan harga-harga para pesaing, 
persepsi terhadap nilai produk, struktur 
biaya perusahaan, dan efisiensi. Tujuan 
laba biasanya didasarkan pada target 
return dan bukan maksimasi haga 
Berorientasi Volume Menetapkan harga untuk 
memaksimumkan volume penjualan, 
tujuan ini mengorbankan margin laba 
demi perputaran produk yang tinggi. 
Permintaan Pasar Menetapkan harga berdasarkan 
ekspektasi pelanggan dan situasi 
pembelian spesifik, tujuan ini kerapkali 
dikenal dengan istilah charging what the 
market  will bear’ 
 
Pangsa Pasar Dirancang untuk meningkatkan atau 
mempertahankan pangsa pasar terlepas 
dari fluktuasi penjualan industry, tujuan 
ini sering digunakan dalam ahap 
kedewasaan pada siklus hidup produk 
Aliran kas Dirancang untuk memaksimumkan 
pengem-balian kas secepat mungkin 
Menyamai pesaing Dirancang untuk menyamai atau 
mengalah-kan harga pesaing 
Prestise Menetapkan haga mahal yang konsisten 
dengan produk berstatus atau prestis 
tinggi 
Status quo Mempertahankan tingkat harga saat ini 
dalam rangka mempertahankan posisi 
kompetitif 
Sumber : Tjiptono (2019:294) 
c. Dimensi Strategi  Harga 
Adanya sejumlah dimensi strategik harga menurut Tjiptono 
(2019:302): 
1) Harga merupakan pernyataan nilai dari suatu produk. Nilai adalah 
rasio atau perbandingan antara persepsi terhadap manfaat dengan 
biaya-biaya yang dikeluarkan untuk mendapatkanproduk. 





Harga adalah determinan utama permintaan. Semakin mahal harga 
semakin sedikit jumlah permintaan atas produk bersangkutan. 
3) Harga bersifat fleksibel, artinya dapat disesuaikan dengan cepat. 
Harga adalah elemen yang paling mudah diubah dan diadaptasikan 
dengan dinamika pasar. 
4) Harga mempengaruhi citra dan strategi positioning. Konsumen 
cenderung mengasosiasikan harga dengan tingkat kualitasproduk. 
5) Harga merupakan masalah utama yang dihadapi oleh paramanajer. 
Tujuan penetapan harga secara umum dapat mencakup bertahan 
hidup, maksimalisasi keuntungan saat ini, kepemimpinan pangsa pasar, 
atau mempertahankan pelanggan dan membangun hubungan. 
4. Ongkos Kirim 
     a. Definisi Ongkos Kirim 
      Ongkos kirim dalam penelitian ini yang dimaksudkan adalah biaya yang 
dikeluarkan oleh pembeli kepada penjual atas barang yang dibeli (Winda 
Chan, 2013:2-3). Dalam melaksanakan pengiriman barang kepada setiap 
pembeli, penjual biasanya menyediakan berbagai macam perusahaan jasa 
pengiriman. Dalam proses jual beli online, penjual akan membebankan 
biaya pengiriman kepada pembelinya sesuai dengan berat dan dimensi 
produk yang dibeli. Jadi, pembeli akan mentransfer uang seharga produk 
ditambah biaya kirim. Istilah biaya pengiriman ini lazim disebut ongkos 
kirim atau lazim disingkat ongkir. 
Ongkos kirim nilainya bervariasi dan ditentukan oleh berat, dimensi, dan 





harga produknya itu sendiri. Jika sudah begitu, biasanya calon pembeli akan 
berpikir ulang untuk berbelanja online.  
     b. Syarat dan ketentuan yang biasanya menyertai promo free ongkir. 
Salah satu daya tarik yang ditawarkan pengelola bisnis online adalah 
menawarkan ongkos kirim gratis atau free ongkir (Winda Chan, 2013:2-3). 
Bisa dikatakan semua bisnis online pernah menerapkan cara ini untuk 
menarik pembeli. Ini membuktikan bahwa promo free ongkir sangat efektif 
dalam meningkatkan penjualan bisnis. Terkadang, dalam hal tertentu 
ongkos kirim dapat lebih mahal dari harga barang yang dibeli. Dengan 
menggratiskan ongkos kirimnya, otomatis pembeli hanya perlu membayar 
harga barang yang dibeli. Inilah mengapa promo free ongkir banyak 
diminati dan dapat memenangkan pasar.  
Biasanya, penjual online akan bergabung dengan market place yang 
menawarkan free ongkir. Meskipun kebijakan ini menguntungkan pembeli 
dan penjual yang membuka lapak di market place tersebut, bukan berarti hal 
tersebut diberikan secara gratis begitu saja. Bagaimanapun, tidak ada bisnis 
yang mau merugi tanpa perhitungan matang. Jika dicermati, biasanya promo 
free ongkir diberikan dengan syarat-syarat tertentu dan dapat membuat 
pembeli terjebak. Beberapa syarat yang biasanya menyertai promo free 
ongkir suatu produk  menurut Winda Chan (2013:2-3) yakni: 
1) Tidak Permanen 
 Setiap bisnis tentu tidak ingin mengalami kerugian karena promo 
yang ditawarkan. Strategi free ongkir jelas digunakan sebagai magnet 





terbatas. Tidak mungkin sebuah bisnis online atau situs market place 
mampu menanggung ongkir kirim pembeli untuk selamanya. Umumnya, 
strategi ongkos kirim gratis dijadikan sebagai strategi awal ketika 
perusahaan atau bisnis online tersebut baru melakukan launching. Hal ini 
tentu dapat menarik minat konsumen dengan baik. 
2) Memiliki Ketentuan  
Biasanya, ada beberapa syarat atau ketentuan untuk mendapatkan 
free ongkir, namun secara umum yang digunakan ukuran adalah nilai 
belanja atau nominal tertentu. Misalnya, sebuah market place 
menawarkan ongkos kirim gratis untuk pembelian produk senilai 
Rp120.000 dengan berat paket kurang dari 1 kg. Ketentuan ini harus 
dicantumkan pada saat penawaran produk. Jika barang yang Anda beli 
beratnya 2 kg, maka pembeli hanya akan menanggung ongkos kirim yang 
1 kg, sedangkan 1 kg lebihnya harus dibayar konsumen. Karena ongkos 
kirim tergantung dari alamat pembeli, maka nilai subsidi dari ongkos 
kirim ini akan berbeda antara pembeli yang tinggal di Jakarta dengan 
yang tinggal di Surabaya, misalnya, ketentuan ini dapat berubah sewaktu-
waktu tergantung dari kebijakan perusahaan. 
3) Berlaku pada Acara Tertentu  
Ongkos kirim  biasanya sering dilakukan pada acara-acara tertentu, 
misalnya pada saat peringatan ulang tahun atau hari besar Nasional. Cara 
ini dianggap paling efektif untuk mendongkrak omzet penjualan produk. 





semakin tinggi (Winda Chan https://yea-indonesia.com/2013/12/30/4-
hal-penting-dalam-menentukan-ongkos-kirim/ diakses, 26/1 2020). 
4) Penanganan terhadap Pengiriman Barang 
Penanganan terhadap pengiriman barang, dapat dipilih 
menggunakan jasa kurir atau menggunakan jasa kurir yang dipekerjakan 
sendiri. Apabila menggunakan jasa kurir, maka tidak perlu memikirkan 
besarnya ongkir. Namun bagi yang memiliki jasa kurir pribadi, ada 
pertimbangan yang berkaitan dengan hal-hal apa saja dalam menentukan 
besarnya ongkos kirim: 
a) Jarak tempuh 
Pertimbangkan jarak tempuh dari toko online ke alamat 
pengiriman. Jangan lupa untuk memperhitungkan besarnya upah 
yang keluarkan untuk dapat tiba di tempat tujuan. Penting untuk 
menginformasikan besarnya ongkir yang harus ditanggung kepada 
pembeli. Sehingga pembeli bisa memilih apakah mengambil barang 
pesanannya sendiri atau dikirim. 
 
b) Jumlah produk 
Memberikan potongan ongkir bagi pembeli yang berbelanja 
lebih dari satu produk. Selain itu Anda bisa memberikan free ongkir 
apabila pembeli Anda memborong produk Anda. Meskipun Anda 
memberikan ongkir gratis, Anda tidak akan merugi karena produk 
Anda telah dibeli dalam jumlah yang banyak oleh pembeli Anda. 





Agar lebih variatif, bisa disediakan paket pengiriman. Pembeli 
bisa membayar ongkir dengan murah, namun jangka waktu 
pengirimannya lama. Atau pembeli bisa membayar ongkir mahal 
dengan jangka waktu pengiriman cepat. 
d) Asuransi 
Beberapa perusahaan menggunakan jasa asuransi pengiriman 
barang demi menjamin produk yang dikirim. Anda juga bisa 
menggunakan jaminan asuransi ini untuk paket pengiriman barang 
Anda. Tentu saja pembeli harus membayar biaya tambahan untuk 
menggunakan jasa pengiriman plus asuransi. (Winda Chan 
https://yea-indonesia.com/2013/12/30/4-hal-penting-dalam-
menentukan-ongkos-kirim/diakses, 26 Januari 2020). 
B. Studi Penelitian Terdahulu 
Penelitian terdahulu yang relevan, pada dasarnya dapat dijadikan sebagai 
rujukan, sehingga penelitian yang akan dilakukan dapat memberikan konstribusi 
terhadap pengembangan penelitian berikutnya. Adapun beberapa penelitian 
terdahulu yang relevan  dapat dikemukakan sebagai berikut: 
1. Gardini (2017) meneliti tentang  Pengaruh Kualitas Pelayanan dan Persepsi 
Harga terhadap Kepuasan Konsumen dalam Meningkatkan Penjualan  Tiket 
Jurusan (Medam-Rantau Prapat)  pada PT.Kereta Api Indonesia (Persero) 
Medan. Penelitian ini dilakukan secara kuantitatif, artinya menggunakan data 
dianalisis menggunakan formula statistik yakni regresi linear berganda karena 





Hasil penelitiannya adalah kualitas pelayanan dan persepsi harga berpengaruh 
terhadap Kepuasan konsumen dalam meningkatkan penjualan. 
2. Irviyanti (2010) meneliti tentang  Analisis Tarif Pengiriman Barang dan 
Volume Penjualan Pada Pt. Tiki Jalur Nugraha Ekakurir (Jne Express) Cabang 
Solo. Penelitian dilakukan secara deskriptif kualitatif, alat pengumpul data 
dengan wawancara, adapun hasil temuannya diperoleh jenis layanan konsumen 
dalam kota dan ke luar kota. Volume penjualan tertinggi pengi-riman dalam 
kota pada April 2010 yaitu Rp. 1.964.800,00. Pengiriman ke luar kota bulan 
April 2010 Rp.333.850.100,00. 
3. Pradiani (2017) meneliti tentang Pengaruh Sistem Pemasaran Digital 
Marketing terhadap Peningkatan Volume Penjualan Hasil Industri Rumahan. 
Penelitian dilakukan secara kualitatif dengan alat pengumpul datanya 
wawancara. Hasil temuannya, bahwa Digital marketing dipandang sebagai 
media yang paling baik sebagai sarana promosi yang paling efektif dan efisien 
serta mampu meningkatkan volume penjualan. 
4. Reyyendra (2019) meneliti tentang Pengaruh Marketing Digital terhadap 
Kinerja Produk UMKM Asti Gauri di Kecamatan Bantarsari Cilacap. 
Penelitian ini dilakukan secara kuantitatif, artinya data dianalisis menggunakan 
formula statistik yakni regresi linear sederhana karena variabel independennya 
satu, yakni marketing digital. Hasil penelitiannya adalah  secara kuantitatif 
Marketing digital berpengaruh terhadap kinerja penjualan produk UMKM. 
5. Rusdi dan Suprapto (2015) meneliti tentang Pengaruh Biaya Distribusi dan 
Promosi Terhadap Volume Penjualan Produk Pada Pt Enseval Putera  





artinya data yang digunakan dianalisis menggunakan formula statistik yakni 
regresi linear berganda karena variabel independennya dua yakni Biaya 
Distribusi dan Promosi,adapun hasilnya diketahui bahwa,Biaya distribusi 
berpengaruh terhadap volume penjualan. Kualitas biaya promosi member 
berpengaruh terhadap volume penjualan. Biaya distribusi dan promosi secara 
simultan berpengaruh terhadap volume penjualan. 
6. Utomo, dkk (2014) mengkaji tentang Faktor yang mempe-ngaruhi volume 
penjualan (studi analitik marketing mix dealer CV.fortuna jaya motor). Jenis 
penelitian kualitatif, artinya data yang dianalisis diperoleh melalui wawancara 
terhadap para informan. Analisis data menggunakan analisis SWOT, adapun 
temuan hasil kajiannya Kekuatan produk sepeda motor yamaha hemat bahan 
bakar, bentuk stylis ramah lingkungan, harga motor second mampu bersaing, 
strategi personal seling, dan promosi. 
7. Wibowo, dan Amalia, (2019) meneliti tentang Analisis Siaran Iklan Dan Gratis 
Ongkos Kirim Sebagai Tipu Muslihat Di Youtube Terhadap Minat Beli 
Konsumen. Penelitian ini dilakukan secara kuantitatif, artinya menggunakan 
data yang dianalisis dengan formula statistik yakni regresi linear berganda 
karena variabel independennya dua, yakni variabel Iklan dan variabel Gratis 
Ongkos Kirim. Temuan hasil penelitiannya adalah Broadcast advertising 
berpengaruh terhadap minat beli konsumen. 
8. Yudiatmaja, dkk (2016) meneliti tentang Analisis faktor-faktor yang 
mempengaruhi volume penjualan pada UD Wayan Fiber Glass Singaraja tahun 
2014. Penelitian ini dilakukan secara kuantitatif, artinya data dianalisis 





variabel bebasnya terdiri dari dua variabel yakni variabel produk dan saluran 
distribusi. Temuan hasil penelitiannya yakni faktor yang mempengaruhi 
volume penjualan adalah faktor produk dan saluran distribusi. Faktor yang 
dominan adalah faktor produk. 
9. Yuliantini, dkk (2015) meneliti tantang Pengaruh Biaya Promosi dan Biaya 
Distribusi terhadap Volume Penjualan pada UD Nata Jati Mebel. Penelitian ini 
dilakukan secara kuantitatif, artinya menggunakan data yang dianalisis dengan 
formula statistik yakni regresi linear berganda karena variabel independennya 
dua, yakni biaya promosi dan biaya distribusi. Hasilnya adalah secara simultan 
Biaya promosi dan biaya distribusi berpengaruh terhadap volume penjualan. 
Adapun secara parsial Biaya promosi berpengaruh terhadap volume penjualan, 
dan biaya distribusi berpengaruh terhadap volume penjualan pada UD Nata Jati 
Mebel di Singaraja. 
Berdasarkan penelitian terdahulu yang telah dijelaskan di atas, yang pada 
dasarnya adalah untuk dijadikan rujukan terhadap penelitian yang akan 
dilakukan  yakni tentang pengaruh marketing digital, persepsi harga, dan ongkos 
kirim terhadap volume penjualan baju Gamis.Terkait dengan variabelnya, tentu 
ada persamaan dan perbedaannya. Khusus pada variabel ongkos kirim pada 
penelitian yang akan dilakukan, ternyata tidak secara langsung dijelaskan oleh 
para peneliti terhalu, tetapi diuraikannya melalui biaya distribusi. Hal ini tentu 
dapat dipahami mengingat biaya distribusi merupakan biaya yang dikeluarkan 
oleh produsen agar pengirian produk/barang yang dibeli dikirim kepada 
pembeli/konsumen. Istilah „biaya distribusi‟ memang telah lazim digunakan oleh 





kirim‟ cenderung digunakan oleh produsen atau penjual yang melakukan 
pemasarannya secara digital seiring dengan perkembangan teknologi 
informasi.Penelitian terdahulu yang telah dijelaskan di atas, dapat dideskripsikan 
dalam tabel berikut. 
Tabel 2.3 
Studi Penelitian Terdahulu 
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C. Kerangka Pemikiran Konseptual 
           Berdasarkan uraian penjelasan mengenai masing-masing variabel 
independen (X) yakni Marketing digital (X1), Persepsi harga (X2), dan Ongkos 
kirim (X3) dan variabel dependen (Y) yakni Volume penjualan (Y), maka 
implikasi antar variabel dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1. Pengaruh Marketing Digital terhadap Volume Penjualan 
Marketing digital dalam dunia pemasaran dikenal sebagai salah satu cara 
periklanan yang dilakukan oleh pelaku usaha atau perusahaan menggunakan 
media internet, seiring perkembangan teknologi informasi saat ini. Produk 
barang atau jasa yang diiklankan dalam sebuah website atau situs internet 
mencakup semua bentuk terbayar, presentasi nonpribadi dan promosi ide, 
barang atau jasa dengan sponsor tertentu. Ada kecenderungan setiap 
perusahaan memasarkan produknya secara digital marketing karena biaya lebih 
murah daripada iklan melalui media cetak atau media elektronik seperti 
televisi, koran, majalah atau lainnya. Penjualan dipahami sebgai interaksi 
amtara individu saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, 
memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan bagi pihak lain. 
Perusahaan dalam menghasilkanbarang atau jasa memiliki tujuan yakni 
menjual barang kepada masyarakat. Dengan demikian penjualan berperan 
penting bagi perusahaan agar produk yang dihasilkan dapat terjual sehingga 
menghasilkan bagi perusahaan. 
Efektivitas pemaanfaatan pemasaran melalui media internet tentu lebih 





kapanpun. Dalam penelitian ini, semakin banyak orang yang mengetahui 
produk yang ditawarkan termasuk fashion (baju gamis) perempuan, tidak 
menutup kemungkinan dapat menjadikan konsumen tertarik dan membeli 
produk (fashion) tersebut sehingga dapat meningkatkan penjualan. 
2. Pengaruh Persepsi Harga  terhadap Volume Penjualan 
Persepsi harga dalam kontek ini yakni tanggapan konsumen atas harga barang 
(fashion). Harga dipahami sebagai perwujudan nilai suatu barang dalam satuan 
uang. Terkait tentang harga jual mempunyai implikasi yang cukup luas 
perusahaan maupun konsumen. Harga yang terlalu tinggi cenderung bisa 
menimbulkan daya saing menurun. Sementara bila harga rendah dapat 
menyebabkan kerugian, khususnya bila biaya produksi meningkat.  Dalam 
jangka pendek, harga dapat maksimumkan laba, Jika perusahaan menetapkan 
untuk mendapatkan keuntungan yang tinggi, maka akan ditetapkan harga jual 
tinggi. Namun sebalaiknya apabila perusahaan merasa kesulitan keuangan, 
maka perusahaan akan menetapkan harga jual rendah dengan maksud untuk 
mendapatkan uang tunai dengan cepat.Volume penjualan berorientasi pada 
pencapaian produk secara kuantitatif atas penjualan batang, dan semakin 
meningkat jumlah barang yang dijual, memungkinkan semakin besar laba yang 
diperoleh atas penjualan tersebut. Dengan demikian harga yang dipersepsikan 
oleh pembeli murah dan terjangkau akan meningkatkan daya beli konsumen 
yang pada gilirannya akan meningkatkan penjualan produk fashion tersebut. 
5. Pengaruh Ongkos kirim  terhadap Volume Penjualan 
         Ongkos kirim dalam kontek distribusi produk pada dasarnya meruakan 





telah sampai pada konsumen. Namun kecenderungan saat ini barang-barang 
produksi yang dipasarkan melalui media sosial atau situs-situs internet 
umumnya disertai harga atas barang atau produk yang ditawarkan. Apabila 
seorang konsumen atau pembeli akan membeli produk atau barang yang 
ditawarkan melalui media online tersebut akan dikenakan biaya pengiriman 
barang (ongkos kirim) sesuai dengan berat atau ringannya produk yang 
dipesan. Semakin berat produk atau barang yang dibeli, biasanya semakin 
mahal biaya atau ongkos kirim produk tersebut. Penjualan dapat dikatakan 
sebagai ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang dilakukan oleh penjual, 
tentunya untuk mengajak agar barang atau jasa yang ditawarkan dapat dibeli. 
Volume penjualan bagi perisahaan atau pelaku usaha lazim dikatakan sebagai 
jumlah barang yang terjual, laku dibeli orang atau konsumen. Penjualan 
cenderung akan meningkat, apabila biaya atau ongkos pengiriman barang yang 
ditanggung pembeli makin rendah bahkan gratis. 
Secara skematis, kerangka pemikiran tersebut digambarkan: 
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    H1                                       H4 
 
Keterangan: 
   : Pengaruh secara Simultan 












   : Pengaruh secara Parsial 
Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran 
 
D. Hipotesis 
Sugiyono (2014:84) menyatakan bahwa hipotesis didefinisikan sebagai 
jawaban sementara terhadap rumusan masalah penelitian, yang dinyatakandalam 
bentuk kalimat pertanyaan, belum jawaban yang empirik dengan data atau dapat 
diuji. 
H1    : Terdapat pengaruh marketing digital, terhadap volume penjualan baju 
Gamis Afashionpants. 
H2    : Terdapat pengaruh persepsi harga terhadap volume penjualan baju Gamis 
Afashionpants. 
H3   : Terdapat pengaruh ongkos kirim terhadap volume penjualan baju Gamis 
Afashionpants. 
H4   : Terdapat pengaruh marketing digital, persepsi harga, dan ongkos kirim 


















A. Jenis Penelitian 
       Jenis penelitian ini adalah penelitian dengan data kuantitatif. Definisi data 
kuantitatif dalam penelitian adalah data yang dinyatakan dalam bentuk angka-
angka (Ratna, 2016:94). Misalnya usia seseorang, tinggi/berat badan, jumlah 
penjualan perbulan, dan sebagainya. Ciri data kuantitatif dapat dilakukan operasi 
matematika atau statistik, dan tidak ada kategorisasi atau klasifikasi. Data 
kuantitatif dapat dibagi menjadi 2 bagian, yaitu data berskala interval dan data 
berskala rasio. Contoh data berskala interval adalah sistem kalender. Tanggal 1 
Januari 2020 adalah sistem penanggalan Masehi. Jika dilihat dari sistem 
penanggalan Hijriyah akan berbeda, namun demikian tetap ada jarak yang jelas 
seperti antara 1 Januari dengan 10 Januari ada jarak 10 hari. (Noor, 2014:14-15).  
B. Populasi dan Sampel 
1. Populasi 
Populasi merupakan wilayah generlisasi yang terdiri atas, objek/subjek yang 
mempunyai kualitas dan karakeristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2014:61). Dalam 
kontek objek yang diteliti, maka dalam penelitian ini objeknya adalah para 





wilayah Kecamatan Adiwerna Kabupaten Tegal. Untuk populasi infinit 
(populasi yang jumlah dan identitas anggota populasinya tidak diketahui), 
pemilihan sampel dilakukan dengan cara non random sampling adapun teknik 
pengambilan sampel dilakukan dengan cara Eksidental sampling yakni sampel 
diperoleh dengan cara siap saja wanita yang dijumpai di Pasar, pusat 
perbelanjaan yang memakai baju gamis Afashionpants (Sumanto, 2014:208-209) 
Jumlah populasinya belum diketahui, sehingga pengambilan sampelnya 
disesuaikan dengan formula sebagai berikut: 
Rumus n =
    (   )
       (   )
     (Sunyoto, 2012:91). 
2. Sampel 
Sampel merupakan bagian dari jumlah dan karakeristik yang dimiliki oleh 
populasi (Sugiyono, 2014:62). Berdasarkan jumlah populasi yang belum 
diketahui, maka sampel yang diperlukan apabila tingkat keyakinan menaksir 
95% dan kesalahan menaksir tidak lebih dari 9 %. Adalah : 
n = 0.25 ( 1,96 / 0.09 )
2
  (Sumanto, 2014:211). 
= 118, 57 disederhanakan menjadi  118 responden 
Dengan demikian jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 118 
responden yang diambil dengan cara Aksidental sampling. Artinya sampel 
diperoeh dengan cara siapa yang dijumpai, atau yang ditemui dan sesuai dengan 






C. Definisi Konseptual dan Operasional Variabel 
Variabel penelitian pada dasarnya adalah segala sesuatu yang berbentuk 
apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh 
informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 
2014:2). Dalam suatu penelitian terdapat beberapa variabel yang harus 
ditetapkan dengan jelas sebelum memulai pengumpulan data. Variabel adalah 
objek penelitian atau apa yang menjadi titik perhatian suatu penelitian. Dalam 
penelitian ada 2 (dua) yaitu variabel bebas dan variabel terikat.  
1. Definisi Konseptual Variabel  
a. Variabel Dependen (Y) 
Variabel ini sering disebut sebagai variabel output, kriteria, 
konsekuen. Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel 
terikat.Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau yang 
menjadi akibat, karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 2014:4).Variabel 
dependen pada penelitian ini adalah Volume penjualan 
(Y).Volumepenjualan merupakan tingkat penjualan yang diperoleh 
perusahaan untuk periode tertentu dalam satuan (unit/total/rupiah). 
b. Variabel Independen (X) 
Variabel ini sering disebut sebagai variabel stimulus, predictor 
antecedent. Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai variabel 
bebas.Variabel bebasmerupakan variabel yang mempengaruhi atau yang 
menjadi sebab timbulnya variabel dependen (Sugiyono, 2014:4). Variabel 





1) Marketing digital (X1) dalam hal ini e-marketing (elektronik 
marketing) dimaknai sebagai penggunaan teknologi digital untuk 
mencapai tujuan pemasaran, termasuk upaya-upaya pengembangan atau 
penyesuaian konsep pemasaran, berkomunikasi dalam jaringan global, 
dan mengubah cara perusahan melakukan bisnis dengan pelanggan 
(Hasan, 2013:760-761). 
2) Persepsi harga (X2) merupakan anggapan nilai atas barang yang 
berupa uang, atau harga merupakan pernyataan nilai dari suatu produk. 
Nilai adalah rasio atau perbandingan antara persepsi terhadap manfaat 
dengan biaya-biaya yang dikeluarkan untuk mendapatkan produk 
(Tjiptono (2019:302).  
3) Ongkos kirim (X3), yang dimaksudkan adalah biaya yang dikeluarkan 
oleh pembeli kepada penjual atas barang yang dibeli. 
2. Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional variabel yang terdiri dari variabel dependen (Y) 
dan independen (X), yaitu:Marketing digital (X1) , persepsi harga X2, dan  









Harga jual Murah, Terjangkau  1,2 





Promosi yang dirancang Menarik 5 
Saluran distribusi Lengkap, cepat 6,7 
Mutu barang Bagus, Kualitas, up to date 8,9,10 
Marketing 
Digital (X1) 








Tampilan menarik, Positif 
bagi perusahaan   
6,7 
Cost. 






Layak  Harga layak dan 
terjangkau  
1,2 
Harga sesuai manfaat Terjangkau semua kalangan 3 
Prediksi konsumen Beragam 4 
Ongkos Kirim 
(X3) 
Jarak tempuh Disesuaikan jarak tempuh 1 
Berat kiriman Disesuaikan berat barang  2 
Paket pengiriman 
Banyak pilihan jasa 
pengiriman 
3,4 
Asuransi Ada perlindungan 5 
 
D. Metode Pengumpulan Data 
Pengumpulan data dalam penelitian kuantitatif ini yakni kuesioner dan 
dokumen. 
1.  Kuesioner 
Kuesioner atau angket hanya berbeda dalam bentuk penyampaian 
pertanyaannya. Dalam kuesioner pertanyaan disusun dalam bentuk kalaimat 





pertanyaan dengan kriteria jawaban yang telah disediakan (pertanyaan 
tertutup). Intrumen dari penyebaran kuesioner (angket) adalah kumpulan 
daftar pertanyaan (Sunyoto, 2013:63).  Dalam kuesioner ini nantinya 
terdapatrancangan pertanyaan yang secara logis berhubungan dengan masalah 
penelitiandan tiap pertanyaan merupakan jawaban–jawaban yang mempunyai 
makna dalammenguji hipotesa. 
Peneliti menggunakan skala Likert menurut Sunyoto (2013:53) yakni 
mengukur ordinal karena hanya dapat membuat rangking, tetapi tidak dapat 
diketahui berapa kali responden lebih baik atau lebih buruk dari responden 
lainnya di dalam nilai skala. Contoh skala likert : 
STS = Sangat tidak setuju  skor 1 
TS = Tidak setuju skor 2 
R = Ragu  skor 3 
S = Setuju  skor 4 
SS = Sangat setuju skor 5 
Skala ini mudah dipakai untuk penelitian yang terfokus pada responden 
danobyek. Jadi peneliti dapat mempelajari bagaimana respon yang berbeda dari 
tiap–tiap responden. 
E. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian 
1.Uji Validitas (uji kesahihan) Instrumen 
Uji validitas digunakan untuk mengukur kesahihan atau valid tidaknya 
suatu instrumen penelitian yakni kuesioner. Validitas merupakan tingkat 
kemampuan suatu instrumen untuk mengungkapkan sesuatu yang menjadi 





2016:52). Instrumen dikatakan valid jika instrumen ini mampu mengukur apa 
saja yang hendak diukurnya, mampu mengungkap kanapa yang ingin 
diungkapkan.Uji validitas yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik 
one shoot methode dengan bantuan program SPSS.Apabila nila r hitung 
instrumenlebih besar dari r tabel maka dinyatakan valid.Tentang uji validitas 
ini dapat disampaikan hal-hal pokoknya sebagai berikut. 
a. Uji validitas ini sebenarnya untuk melihat kelayakan butir-butir pertanyaan 
atau pernyataan dalam kuesioner tersebut dapat mendefinisikan suatu 
variabel. 
b. Daftar pertanyaan / pernyataan ini pada umumnya untuk mendukung suatu 
kelompok variabel tertentu. 
c. Uji validitas dilakukan untuk setiap butir soal, hasilnya dibandingkan 
dengan rtabel ; df = n-k dengan tingkat kesalahan 5% 
d. Jika  rtabel<rhitung maka butir soal disebut valid 
Data yang diperlukan dalam rumus adalah : 
 
rxy = 
  Y)²( - Y²N X)²( - X²N 






rxy : Korelasi product moment 
X  : Jumlah skor yang diperoleh subjek dari seluruh item 
Y : Skor total yang diperoleh dari seluruh item 






























Y : Jumlah skor dakam distribusi Y 
X²  : Jumlah kuadrat dalam distribusi X 
Y² : Jumlah kuadrat dalam distribusi Y 
XY  : Jumlah keseluruhan X dikalikan Y 
n :  Banyaknya Responden (Noor, 2014:19). 
2.Uji Reliabilitas (Uji Keandalan) 
Reliabilitas menunjukkan sejauh mana suatu instrumen dapat memberikan hasil 
yang konsisten, apabila pengukuran dilakukan berulang-ulang. Pengujian 
reliabilitas ini hanya dilakukan terhadap butir-butir yang valid, yang diperoleh 
melalui uji validitas. Untuk melihat tingkat reliabilitas data, SPSS memberikan 
fasilitas untuk mengukur reliabilitas, jika Cronbach Alpha >0,6 maka 
reliabilitas pertanyaan bisa diterima, Ghozali (2016:42). Alatukur atau 
instrumen pengumpul data harus memenuhi syarat validitas dan reliabilitas, 
sehingga data yang diperoleh dari pengukuran jika diolah tidak memberikan 
hasil yang menyesatkan. Analisis validitas dan reliabilitas akan dilakukan 
dengan bantuan paket program SPSS (Statstical Product ServiceSolution). 
Dalam pengujian reliabilitas dilakukan dengan menggunakan teknik 
Alpha Cronbach, yang rumusnya sebagai berikut. 
 
 
         Dimana rumus σ²  = 
    










r11 = reliabilitas instrumen 
k = banyaknya butir pertanyaan atau banyaknya soal 
σ² = jumlah varians butir 
σ² = varians total (Noor, 2014:25) 
 
F. Metode Analisis Data 
Tujuan yang lazim dilakukan analisis data adalah untuk memperoleh 
informasi yang relevan yang terkandung dalam data tersebut dan menggunakan 
hasilnya untuk memecahkan masalah yang dinyatakan dalam bentuk satu atau 
lebih hipotesis nol. Sampel data yang dikumpulkan kemudian digunakan untuk 
menguji penolakan atau non penolakan hipotesis nol secara statistik.Jadi hipotesis 
tersebut menggambarkan permasalahan dan informasi relevan yang terkandung 
dalam data yang digunakan untuk menguji secara statistik hipotesis (Ghozali, 
2016:3). 
Bentuk data dalam penelitian ini adalah ordinal, merupakan data kuantitatif yang 
berbentuk peringkat/rangking, dinama makin kecil rangkingnya maka makin 
tinggi posisinya. Data yang bersifat ordinal akan diukur dengan skala ordinal.Uji 
statistik yang sesuai dengan data ordinal adalah rank order correlation, adapun 
variabel yang diukur dengan skala ordinal umumnya disebut variabel non 
parametik atau variabel non metrik (Ghozali, 2016:4). 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
        Analisis ini bertujuan untuk menetahui ada tidaknya pengaruh antara 





secara parsial terhadap volume penjualan  (Y) baju gamis di kecamatan 












  (Sugiyono, 2014:245) 
Dimana: 
ρ        : Koefisien korelasi Spearmen Rank 
 2d : Total kuadrat selisih antar ranking 
n        : Jumlah sampel yang diteliti (n = 118) 
Inteprestasi atau tafsiran terhadap kuatnya hubungan antara satu variabel 
dengan variabel lainnya, digunakan pedoman sebagai berikut : 
                                          Tabel 3.2 
Pedoman untuk memberikan Interprestasi Koefisien Korelasi 
 
             
 
2. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Rank Spearman 
Formula yang digunakan untuk jumlah sampel > 30 responden, adalah: 
1z  nrs  
Langkah-langkah yang dimaksud adalah sebagai berikut: 
a. Uji Hipotesis 





Ho           : Tidak ada hubungan yang signifikan antara marketing digital dengan 
volume penjualan. 
Ha            : Ada hubungan yang signifikan antara marketing digital terhadap 
volume penjualan. 
Formulasi Hipotesis 2 
Ho          : Tidak ada hubungan yang signifikan antara persepsi harga dengan  
volume penjualan. 
Ha           :  Ada hubungan yang signifikan antara persepsi harga dengan  volume 
penjualan 
Formulasi Hipotesis 3 
Ho       : Tidak ada hubungan yang signifikan antara ongkos kirim dengan  
volume penjualan.. 
Ha       : Ada hubungan yang signifikan antara ongkos kirim dengan  volume 
penjualan 
b. Ha dan Ho dalam bentuk statistik 
- Ha : r ≠ 0 
- Ha : r = 0 
c. Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, akan digunakan uji 
t dua pihak dengan menggunakan tingkat signifikan sebesar 95% (atau α = 5%). 
Gambar 3.1  












                 -t                                                                          -t α/2 
Jika t hitung ≥ t table maka signifikan 
Jika t hitung ≤  t table maka  tidak signifikan 
d. Menghitung Nilai  Zhitung 
     Uji Z adalah salah satu  uji statistika yang  pengujian hipotesisnya 
didekati dengan distribusi normal.  Uji Z dapat digunakan utuk menguji data 
yang sampelnya berukuran besar.  Jumlah sampel 30 atau lebih dianggap 
sampel berukuran besar.  Selain itu, uji Z ini dipakai untuk menganalisis 
data yang varians populasinya diketahui. Bila varians populasi tidak 
diketahui, maka varians dari sampel dapat digunakan sebagai penggantinya.   
Rumus Uji Z  untuk Ukuran sampel (n) besar, ≥ 30    adalah Z 
   
    
 
e. Kesimpulan : Ho ditolak ; Ho diterima 
3. Analisis Korelasi Berganda 
a. Korelasi berganda (multipke correlation) merupakan angka yang 
menunjukkan arah dan kuatnya hubungan antara dua variabel independen 
secara bersama-sama atau lebih dengan satu variabel dependen (Sugiyono, 
























Bila X1 Tetap Rumus : 
)211).(11(







Bila X2 Tetap Rumus : 
)211).(21(






Bila X3 Tetap Rumus : 
)3211).(31(






Bila Y Tetap Rumus : 
)3211).(31(





        (Riduwan, 2014:232) 
b. Uji Signifikansi Koefisien Korelasi Berganda 
Untuk mengetahui koefisien korelasi berganda antara Marketing digital (X1) 
Persepsi harga (X2), dan Ongkos kirim (X3), dengan variabel Volumen 
penjualan (Y) baju gamis di kecamatan Adiwerna Tegal.,  dilakukan 
dengan tahap-tahap sebagai berikut : 
1) Formulasi Hipotesis 
Ho : ρ = 0,  Tidak ada hubungan yang signifikan Marketing digital (X1) 





dengan variabel Volumen penjualan (Y) baju gamis 
Afashionpants.   
Ha : ρ ≠ 0,   Tidak ada hubungan yang signifikan Marketing digital (X1) 
Persepsi harga (X2), dan Ongkos kirim (X3), secara simultan 
dengan variabel Volumen penjualan (Y) baju gamis 
Afashionpants.  
2)  Taraf Signifikan 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang diperoleh, akan 
digunakan uji F dengan tingkat signifikan sebesar 95% (atau α = 5%). 
3)  Kriteria Pengujian Hipotesis 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu: 
Jika Fhitung > Ftabel, maka Ho ditolak 
Jika Fhitung  < Ftabel, maka Ho diterima 
Gambar 3.2  





4) Menghitung nilai         
Adapun untuk menguji signifikansi dengan digunakan rumus sebagai 
berikut (Sugiyono, 2014:257): 
F = 
    












F = Besarnya         
R² = Koefisien Korelasi Ganda 
k   = Jumlah variabel independent 
n  = Jumlah anggota sampel 
5)  Kesimpulan : Ho diterima atau ditolak 
6. Koefisien Determinasi 
Koefisien determinasi (R²) pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan perubahan variabel independen yang 
disebabkan variabel dependen (Riduwan, 2014:218). Nilai Koefisien 
Determinasi berkisar antara 0 sampai 1, suatu Koefisien Determinasi sebesar 1 
berarti ada kecocokan sempurna. Sedangkan yang bernilai 0 berarti tidak ada 
hubungan antara variabel tak bebas dengan variabel yang menjelaskan. 
KP = r² x 100% 
Dimana  : 
KP : Besarnya Koefisien Penentu (Determinan) 
































HASIL PENELITIAN  DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
          Perkembangan Industri baju wanita yang diproduksi oleh para pelaku usaha 
seperti UMKM, home industry, bahkan perusahaan di Wilayah Kecamatan 
Adiwerna Kabupaten Tegal makin dinamis. Produk-produk yang dihasilkan 
seperti pakaian wanita, pria, anak, pakaian olahraga, maupun pakaian-pakaian 
partai politik. Industri konveksi bisa dikatakan perusahaan yang sedang karena 
tenaga kerjanya masih relatif  sedikit. Industri konveksi termasuk di dalam 
kelompok Industri primer, yaitu industri yang menghasilkan barang atau benda 
yang tidak perlu pengolahan lebih lanjut. Barang atau benda yang dihasilkan 
tersebut dapat dinikmati atau digunakan secara langsung. 





          Afashion Pants adalah perusahaan yang bergerak dalam bidang 
konveksi, khusunya pakaian atau baju gamis wanita. Dirintis pada tahun 2003 
dan dikukuhkan sebagai badan hukum berbentuk CV pada 7 Maret 2003. 
Salah satu keunggulan dari produk ditawarkan adalah Garansi, bahwa mitra 
akan mendapat kepuasan dari hasil produk baju gamis yang diinginkan. 
Menerapkan sistim “Smart Production” di mana mitra bisa mendapatkan print 
out produk yang dipesan sebelum diproduksi, sampai benar benar sesuai 
permintaan sehingga kepuasan akan selalu didapatkan setelah pesanan.  
          Afashion Pants menjaga kualitas dengan proses quality control, baik dari 
segi bahan maupun proses pembuatan. Semua produk yang dihasilkan bisa 
dijamin keasliannya, dari mulai desain model, pola, dan proses pembuatan 
sampai pemotretan produk. Mohon perhatikan deskripsi produk, untuk 
menghindari pengembalian produk yang tidak sesuai. Jika perlu kejelasan 
produk, bisa mengubungi kami via chat. Retur / Garansi barang hanya berlaku 
bagi produk yang cacat atau salah pengiriman. dan jika terbukti kesalahan dari 
pihak kami, kami akan mengganti dengan pesanan yg sesuai dan kami kirim 
kembali setelah barang retur kami terima, ongkir pengiriman ulang kami yang 
tanggung. 
       Afashion Pants bergerak dalam bidang industri pakaian 
wanita  (konveksi/semi garment). Kami berpengalaman menekuni bidang 
usaha produksi pakaian  sejak tahun 1993. Jl Sawo No 1 Rt. 12 Rw. 03 Bedug 
Pangkah Tegal 52471 Hp : +6281902544491 
a. Visi 






1) Memberikan produk yang berkualitas dan terjamin mutu 
2) Memiliki status dan badan hokum 
3) Menjaga kepercayaan dan loyalitas pelanggan 
4) Menjadi usaha percetakan, konveksi, dan bordir komputer yang mampu 
bersaing secara kompetitif 
5) Menyediakan jasa penyediaan dan pengiriman produk yang cepat dan 
tepat sesuai dengan kesepakatan (pesanan) 
6) Menciptakan lapangan kerja serta menyejahterakan karyawan dan 
lingkungan sekitar perusahaan 
 
 








Gambar  4.1 : Struktur Organisasi A Fashion Paints 
















        Tugas pokok seorang Ketua yaitu merencanakan menorganisasikan,  
menggerakan dan mengawasi. 
a) Pengambilan keputusan menetapkan sasaran dan menyusun 
kebijaksanaan ,mengorganisasikan dan menempatkan posisi pekerja 
b) Mengkordinasikan kegiatan-kegiatan secara vertikal (antara 
bawahan dan atasan )auun secara horizontal (antar bagian atau unit) 
c) Memimpin dan mengawasi pelaksanaan kegiatan tersebut. 
2) Tugas Desainer: 
Tugas desainer yaitu untuk mengeksekusi desain pekerjaan. Desainer 
dapat bekerja dengan, dan memilih dari, beragam pilihan sumber untuk 
menampilkan desain akhir yang akan digunakan. 
 
Gambar 4.2. 
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      Tugas desainer yaitu 
untuk mengeksekusi desain 
pekerjaan. Desainer dapat 
bekerja dengan, memilih dari, 
beragam pilihan sumber 
untuk menampilkan desain 
akhir yang akan digunakan. 
 





Tujuan dari Administrasi keuangan adalah mengatur aktivitas keuangan 
yang sah dan efisien. Mempunyai 3 langkah utama yang merupakan 
proses administrasi keuangan: 
a) Penganggaran (Budgeting) 
b) Akunting (Accounting), perbuatan mencatat semua transaksi 
keuangan yang dilakukan oleh suatu organisasi /sebuah perusahaan 
c) Pemeriksaan (Auditing) 
Semua Transaksi pembayaran hanya via transfer bank BCA, BRI dan 
Mandiri.  
4) Tugas Sales & Marketing: 
        Sales Marketing adalah suatu bagian yang bertugas sebagai 
pemasaran sekaligus sebagai penjual, dikatakan sebagai sales (penjual) 
karena mereka bertanggung jawab terhadap: 
a) Proses meyakinkan konsumen bahwa produk-produk itu adalah apa 
yang dikehendaki oleh mereka (manajemen merek). 
b) Menyalurkannya dari pembuatan ke tempat pemakaian (distribusi). 
c) Melakukan penjualan 
d) Mengajak lewat komunikasi (Pengiklanan). 
e) Sedangkan dikatakan sebagai marketer  karena merakalah yang 
bertanggung jawab terhadap : 
(1) Mencari fakta-fakta (riset pasar) 
(2) Membuat peramalan dan penelitian (forecasting) 
(3) Menjalankan perubahan-perubahan yang terjadi akibat penelitian 





(4) Memutuskan tentang kuantitas (penyusunan anggaran). 
(5) Memutuskan dengan harga berapa barang dijual dan dengan 
keuntungan berapa (kebijakkan penentapan harga). 
5) Problem Solving 
       Problem solving atau penyelesaian masalah rutin dalam aktivitas 
perusahaan baik yang bersifat External ataupun internal antara lain 
mengidentifikasi lebih dahulu hal-hal seperti bahan mentah, tenaga kerja, 
keahlian dan sebagainya. Misalnya mengenai Bahan Mentah, maka 
industri barang mentah ditempatkan di daerah sehingga terkadang sulit 
untuk mendapatkan barang mentah tersebut. Adanya kualitas dan 
kuantitas tenaga kerja sangat mempengaruhi proses produksi dan 
distribusi. Untuk itu dalam penyediaan tenaga kerja ini tergantung pada 
jumlah tenaga kerja yang tersedia dan tingkat upah yang berlaku didaerah 
kawasan industri tersebut. Di samping itu dalam hal Skill dan 
kemampuan, mengapresiasi seiring dengan perkembangan teknologi 
informasi dan komunikasi yang didukung dengan instrumen industri 
yang modern tentunya ditunjang dengan mesin-mesin modern dan 
produksi massal yang memerlukan tenaga-tenaga kerja yang terampil dan 
skill yang tinggi serta propesional.  
          Dalam konteks manajemen, panning (Pprencanaan),  AfahionPants 
mendirikan atau menempatkan pabrik industri di sekitar daerah yang 
mendekati sumber bahan mentah yang diperlukan oleh perusahaan.  
Meningkatkan jumlah tenaga kerja dan upah untuk para pekerja yang 





(Pengorganisasian),  kegiatan dalam fungsi pengorganisasian paling tidak 
mampu  mengalokasikan sumber daya dan menetapkan prosedur yang 
diperlukan. Dilaksanakan pula kegiatan perekrutan, penyeleksian, 
pelatihan dan pengembangan sumber daya manusia/tenaga kerja, serta 
kegiatan penempatan sumber daya manusia pada posisi yang paling tepat. 
         Dalam hal actuating (penggerakan untuk pekerja), Afashion Pansts 
melakukan kegiatan dalam fungsi pengarahan dan implementasi yang 
mencakup (1) mengimplementasikan proses pembimbingan, dan 
pemberian motivasi kepada tenaga kerja agar dapat bekerja secara efektif 
dan efisien dalam pencapaian tujuan perusahaan, (2) memberikan tugas 
dan penjelasan rutin mengenai pekerjaan yang harus dikerjakan, serta (3) 
menjelaskan kebijakan yang ditetapkan. Dalam hal controlling 
(pengawasan) yang termasuk juga kegiatan dalam fungsi pengawasan 
dan pengendalian AfashonPants melakukan (1) evaluasi keberhasilan 
dalam pencapaian tujuan dan target bisnis sesuai dengan indikator yang 
telah ditetapkan, (2) mengambil langkah klarifikasi dan koreksi atas 
penyimpangan yang mungkin ditemukan, (3) melakukan berbagai 
alternatif solusi atas berbagai masalah yang terkait dengan pencapaian 
tujuan dan target bisnis. 
6) Dropshipper 
             Dropshipper  dipahami sebagai penjualan produk dimana 
Dropshipper menjual barang ke pelanggan dengan bermodalkan foto 
dari perusahaan (tanpa harus menyetok barang) dan menjual ke 





Anda mentransfer uang ke rekening Anda, maka Anda membayar 
kepada kami sesuai dengan harga beli Anda (ditambah dengan ongkos 
kirim ke pelanggan Anda) dan memberikan data-data pelanggan 
(nama,alamat,no HP) kepada kami. Barang yang Anda pesan, akan 
dikirim ke pelanggan Anda dan nama pengirim diganti dengan nama 
toko Anda. Selisih uang yang Anda terima dari pelanggan dengan yang 
Anda bayarkan kepada kami adalah keuntungan Anda. Dalam hal 
perbedaannya antara Dropshiper dengan reseller, maka perbedaannya 
yakni dalam pengiriman barang, jika reseller barang dikirim ke alamat 
resellernya tersebut,jika dropshipper barang akan di kirim langsung ke 
alamat pelanggan dengan nama pengirim adalah nama TOKO ANDA.      
           Keuntungan menjadi jadi Dropshiper antara lain (1) tidak 
memakai modal uang, (2) Stok propduk melimpah, tidak perlu menyetok 
barang, (3) tidak ada batasan waktu (tidak ada target setiap bulan),  (4) 
tidak perlu membungkus  barang, serta mendapat keuntungan langsung 
dari masing2 item yg bisa Anda jual.  
           Keuntungan Dropship bersama AFashion Pants antara lain (1) 
tidak perlu investasi modal yang besar, tanpa modal dan pasti untung, 
(2) tidak membutuhkan kantor dan gudang untuk persediaan, (3) tidak 
perlu pendidikan tinggi (minim bisa SMS/ internet/matematika 
penjumlahan), (4) tidak perlu melakukan packing dan mengantar 
produk, (5) mimanapun Anda berada, Anda masih bisa berjualan, (6) 
perusahaan membimbing Anda supaya cepat berpenghasilan dan terus 





terikat waktu, karena bisnis dapat dijalankan dengan santai, mau sambil 
tiduran, sambil jaga anak, sambil sekolah/kuliah/kerja kantoran atau 
mengerjakan tugas lainnya. Dari pengalaman hingga saat ini, sudah 
banyak dropshipper aktif afashionpants yang berpenghasilan di atas 1-2 




1.  Deskripsi Responden  
a. Jenis Kelamin 
         Berdasarkan hasil penelitian diperoleh karakteristik responden 
berdasarkan jenis kelamin disajikan pada tabel  berikut ini: 
 
   Tabel 4.1 
Profil Responden Menurut Jenis Kelamin 
 
No Jenis Kelamin Jumlah  Presentase  
1 Laki-laki 7 5,9% 
2 Perempuan  111 94,1% 
 Jumlah  118 100% 
Sumber : data primer yang diolah, 2020 
Berdasarkan hasil jawaban dari 118 responden yang mengisi 
kuesioner, terdapat sebanyak 7 (5,9%) responden berjenis kelamin laki-laki 
dan sebanyak 111 (94,1%) responden berjenis kelamin perempuan. Maka 
dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden dalam penelitian ini adalah 
responden dengan jenis kelamin laki-laki. 





       Karakteristik responden berdasarkan usia yang diperoleh dalam 
penelitian ini, disajikan dalam tabel berikut. 
Tabel 4.2 
Profil Responden Menurut Usia 
 
No Umur  Jumlah Presentase 
1 < 20 Tahun 21 17,80 % 
2 21-30 Tahun 46 38,98 % 
3 31-40 Tahun 34 28,81 % 
4 41-50 Tahun 11 9,32 % 
5 > 50 Tahun 6 5,08 % 
 Jumlah  118 100 % 
Sumber : data primer yang diolah, 2020.  
         Karakteristik responden berdasarkan usianya diklasifikasikan menjadi 
lima kelompok usia. Pengelompokkan dilakukan guna mempermudah dalam 
mendeskripsikan data. Berdasarkan hasil jawaban dari 118 responden dan 
memenuhi kriteria sebagai sampel penelitian, jumlah responden dalam 
kelompok usia < 20 Tahun, terdapat 21 (17,80%). Responden masuk dalam 
kelompok usia 21-30 Tahun, dan sebanyak 46 (38,98%) responden masuk 
dalam kelompok usia 31-40 Tahun, sebanyak 34 (28,81%) responden masuk 
dalam kelompok usia 41-50 Tahun, sebanyak 11 (9,32%) adapun responden 
masuk dalam usia >50 Tahun  sebanyak 6 (5,08 %) responden. 
2.  Uji Pra Syarat Penelitian 






           Pengumpulan data atas variabel Marketing Digital (X1),  Persepsi 
harga (X2) dan Ongkos kirim (X3) dan Volume penjualan (Y) diperoleh 
melalui data primer berupa nilai (skor) kuesioner atau angket yang telah 
dijawab oleh 118 responden. Sebelum diberikan kepada responden 
sesungguhnya, telah dilakukan uji coba terhadap 30 responden untuk 
memperoleh hasil uji validitas dan reliabilitas. 
1) Uji Validitas dan Reliabilitas Marketing Digital (X1)  
            Hasil penghitungan uji instrumen (angket) variabel  independen 
yaitu Marketing Digital (X1),  Persepsi harga (X2) dan Ongkos kirim 
(X3) dan Volume penjualan (Y). Hasil uji validitas dan reliabilitas 
variabel Marketing Digital (X1) adalah sebagai berikut. 
Tabel  4.3  










R hit > T tabel 
X1.1 0,896   0,361 Valid 
X1.2 0,893   0,361 Valid 
X1.3 0,393   0,361 Valid 
X1.4 0,382   0,361 Valid 
X1.5 0,896   0,361 Valid 
X1.6 0,636   0,361 Valid 
X1.7 0,481   0,361 Valid 
X1.8 0,739   0,361 Valid 
X1.9 0,896   0,361 Valid 
    Sumber : Data diolah 
               Tabel 4.1. diketahui hasil validitas tiap butir angket atau Marketing 
Digital (X1) dengan derajat bebas n=30  diperoleh nilai rtabel = 0,361. 
Sedangkan nilai X11 (item angket variabel Marketing Digital butir 1) = 





yang ternyata > rtabel  (0,361). Karena seluruh nilai rhitung > rtabel maka 
seluruh butir angket variabel Marketing Digital (X1) adalah valid. Adapun 
hasil reliabilitas Marketing Digital (X1) sebagai berikut. 
 Tabel 4.4. Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.864 9 
 
          Tabel 4.4. reliabilitas statistik diketahui nilai Cronbach‟s Alpha adalah 
0.864 lebih besar dari nilai standar reliabilitas sebesar 0,70 sehingga 
dikatakan bahwa reliabilitas pertanyaan-pertanyaan tersebut sangat baik.       
b. Validitas dan reliabilitas Persepsi harga (X2) 
Perhitungan validitas dan reliabilitas pada prinsipnya sama seperti di atas.  




R hitung Indek Validitas 




R hit > T tabel 
X2.1 0,749   0,361 Valid 
X2.2 0,685   0,361 Valid 
X2.3 0,862   0,361 Valid 
X2.4 0,636   0,361 Valid 
Sumber : data diolah 
          Tabel di atas diketahui hasil validitas tiap butir angket Persepsi Harga 
(X2) dengan n=30  diperoleh nilai rtabel = 0,361. Sedangkan nilai X21 (item 
angket variabel Persepsi Harga (X2) butir 1) = 0,479  ; X22 = 0,685 ; X22 = 
0,685 dan X22 = 0,685 yang ternyata > rtabel  (0,361). Karena seluruh nilai 
rhitung > rtabel maka seluruh butir angket variabel Persepsi harga (X2) adalah 
valid. Adapun hasil 2eliabilitas Persepsi harga (X2) sebagai berikut. 





Cronbach's Alpha N of Items 
.715 4 
 
          Tabel 4.4. reliabilitas statistik diketahui Nilai Cronbach‟s Alpha 
adalah 0,715 lebih besar dari nilai standar reliabilitas sebesar 0,70 sehingga 
dikatakan bahwa reliabilitas pertanyaan-pertanyaan tersebut sangat baik. 
c. Uji validitas dan Reliabilitas Ongkos Kirim (X3) 




R hitung Indek Validitas 




R hit > T tabel 
X3.1 0,819   0,361 Valid 
X3.2 0,723  0,361 Valid 
X3.3 0,452  0,361 Valid 
X3.4 0,660  0,361 Valid 
X3.5 0,864  0,361 Valid 
   Sumber : data diolah 
 
     Tabel 4.5. diketahui hasil validitas tiap butir angket atau Instrumen Ongkos 
Kirim (X3) pada kolom ini dibandingkan dengan nilai r pada tabel r dengan 
derajat bebas n=30  dimana n adalah jumlah responden sehingga nilai yang 
digunakan dalam kasus ini adalah tabel r dengan derajat bebas 30 dan diperoleh 
nilai 0,361.  Sedangkan nilai X31 (item angket variabel Ongkos Kirim (X3) 
butir 1) = 0,819  ; X32 = 0,723 ; X33 = 0,452  ; X44 = 0,660 dan X35 = 0,864 
ternyata > rtabel  (0,361). Karena seluruh nilai rhitung > rtabel maka seluruh butir 
angket variabel Ongkos kirim (X3) adalah valid. Adapun hasil reliabilitas 
Ongkos kirim (X3) sebagai berikut. 
 Tabel 4.8. Reliability Statistics 





 Tabel 4.8. Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.742 5 
           
          Tabel 4.6 reliabilitas statistik diketahui Nilai Cronbach‟s Alpha adalah 
0,742 lebih besar dari nilai standar reliabilitas sebesar 0,70 sehingga dikatakan 
bahwa reliabilitas pertanyaan-pertanyaan tersebut sangat baik. 
4.  Uji validitas dan Reliabilitas Volume Penjualan (Y) 
 
Tabel 4.8. 










R hit > T tabel 
Y.1 0,765   0,361 Valid 
Y.2 0,809   0,361 Valid 
Y.3 0,485   0,361 Valid 
Y.4 0,609   0,361 Valid 
Y.5 0,718   0,361 Valid 
Y.6 0,706   0,361 Valid 
Y.7 0,539   0,361 Valid 
Y.8 0,812   0,361 Valid 
Y.9 0,782   0,361 Valid 
Y.10 0,515   0,361 Valid 
   Sumber : data diolah 
       Tabel 4.7. diketahui hasil validitas tiap butir angket atau instrumen 
Volume penjualan (Y) pada kolom ini dibandingkan dengan nilai r pada tabel r 
dengan derajat bebas n=30  diperoleh nilai r tabel = 0,361. Sedangkan nilai Y1 
(item angket variabel volume penjualan butir 1) = 0,765  ; Y2 = 0,809 dan 
seterusnya sampai dengan butir 10 atau Y.10 = 0,515 yang ternyata > rtabel  





Volume penjualan (Y) adalah valid. Adapun hasil reliabilitas Volume 
penjualan (Y) sebagai berikut. 
 Tabel 4.9. Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.867 10 
 
          Tabel 4.8. reliabilitas statistik diketahui Nilai Cronbach‟s Alpha adalah 
0,867  lebih besar dari nilai standar reliabilitas sebesar 0,70 sehingga dikatakan 
bahwa reliabilitas pertanyaan-pertanyaan tersebut sangat baik. 
2. Analisis korelasi Rank Spearman 
Analisis ini bertujuan untuk menetahui ada tidaknya pengaruh antara 
variabel Marketing digital, Persepsi harga, Ongkos kirim  (X) terhadap 
Volume Penjualan  (Y) secara parsial.  Rumus yang digunakan sebagai berkut :  



















a. Pengaruh antara Marketing digital (X1) terhadap Volume Penjualan melalui 
rumus tersebut diperoleh : 
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983,0' r  
          Hasil korelasi r sebesar 0,983 apabila merujuk pada  pedoman untuk 
memberikan interpretasi koefisien korelasi menurut  Tabel Interpretasi 
Koefisien Korelasi Versi de Vaus  menginterpretasikan koefisien korelasi 
sebagai berikut: 
           Tabel 4.10. Koefisien Kekuatan Hubungan Versi de Vaus  
Koefisien Kekuatan Hubungan 
0,00 Tidak ada hubungan 
0,01 – 0,09 Hukungan kurang berarti 
0,10 – 0,29 Hukungan Lemah 
0,30 – 0,49 Hukungan Moderat 
0,50 – 0,69 Hukungan Kuat 
0,70 – 0,89 Hukungan Sangat Kuat 
> 0,90 Hukungan Mendekati Sempurna 
Sumber : D.A. de Vaus, (2002) 
 
Hasil interpretasi koefisien korelasi marketing digital (X1) dan Volume 
penjualan (y) adalah hubungan mendekati sempurna, karena koefisien 0,983 
terletak pada  > 0,90.   
         Formula yang digunakan untuk jumlah sampel > 30 responden, adalah 
sebagai berikut: 
1z  nrs  
Sehingga diperoleh  
1118983,0z   





)816,10(983,0z   
Z = 10,633 
         Nilai z hitung tersebut selanjutnya dibandingkan dengan nilai z tabel. 
Untuk taraf signifikansi 5% uji satu pihak dan derajat kebebasan (dk)=n-
2=118-2 maka diperoleh  t tabel = 1,984 hal ini digambarkan (rule of test) 
sebagai berikut. 
   
                                                                                                                    10,663 
 
                  
            Berdasarkan gambar (rule of test) tersebut dapat dikemukakan 
bahwa : karena z hitung > z tabel atau  10,663 > 1,984 sehingga Ho ditolak, 
hal ini berarti bahwa variable marketing digital, berpengaruh positif 
terhadap volume penjualan.   
b. Pengaruh antara Persepsi harga (X2) terhadap Volume penjualan.  Melalui 
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1642814
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022,01' r  
978,0' r  
Ha Diterima 
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         Hasil korelasi r sebesar 0,978 apabila merujuk tabel interpretasi de 
Vous maka hubungan Persepsi harga (X2) dengan Volume penjualan adalah 
hubungan mendekati sempurna  (karena > 0,90). Formula yang digunakan 
untuk jumlah sampel > 30 responden, adalah sebagai berikut: 
1z  nrs  
Sehingga diperoleh  
1118978,0z   
117978,0z   
)816,10(978,0z   
Z = 10,576 
         Nilai z hitung tersebut selanjutnya dibandingkan dengan nilai z tabel. 
Untuk taraf signifikansi 5% uji satu pihak dan derajat kebebasan (dk)=n-





   











                                                                                                                     
            Berdasarkan gambar (rule of test) tersebut dapat dikemukakan 
bahwa : karena z hitung > z tabel atau  10,576  > 1,984 sehingga Ho ditolak, 
hal ini berarti bahwa variable Persepsi harga berpengaruh positif terhadap 
volume penjualan. 
c. Pengaruh Ongkos kirim (X3) terhadap Volume penjualan 









1' r  
1642914
35835
1' r  
021,01' r  
979,0' r  
          Hasil hubungan antara Omgkos kirim (X3) dengan Volume penjualan 
(Y) adalah hubungan mendekati sempurna  (karena > 0,90).   
         Formula yang digunakan untuk jumlah sampel > 30 responden, adalah 
sebagai berikut: 
1z  nrs  
Sehingga diperoleh  
1118979,0z   
117979,0z   





Z = 10,590 
         Nilai z hitung tersebut selanjutnya dibandingkan dengan nilai z tabel. 
Untuk taraf signifikansi 5% uji satu pihak dan derajat kebebasan (dk)=n-
2=118-2 maka diperoleh  t tabel = 1,984 hal ini digambarkan (rule of test) 
sebagai berikut. 
   
            10,590
  
                                                                                                    
 
           Berdasarkan gambar (rule of test) tersebut dapat dikemukakan bahwa 
: karena z hitung > z tabel atau  10,590  > 1,984 sehingga Ho ditolak, hal ini 
berarti bahwa variable Persepsi harga berpengaruh positif terhadap volume 
penjualan. 
d. Pengaruh antara Marketing digital  (X1), Persepsi harga (X2), Ongkos kirim 
(X3) terhadap  Volume penjualan 
       
 
Diketahui : 
ry1 = 0,983 
ry2 = 0,978 

























rx1x2x3 = 0,941 
ry1² = 0,966 
ry2² = 0,956 
  = 0,958 
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3. F Test   
       Uji Signifikansi simultan (F test) yang dimaksudkan adalah apakah 
Marketing digital (X1), Persepsi harga (X2), dan Ongkos kirim (X3), 
berpengaruh simultan terhadap Volume penjualan (Y). Adapun untuk menguji 
signifikansi dengan digunakan rumus sebagai berikut : 
F = 
    
(    ) (     )
 





Rrx1x2x3  = 0,941 
Rx1x2x3 
2
 = 0,886 
Sehingga : 
F = 
       
(       ) (       )
       
F = 
     
(     ) (   )
 
F = 
     
     
 
F = 295,333 
Kriteria untuk menerima atau menolak Ho yaitu: 
Jika Fhitung > Ftabel, maka Ho ditolak 
Jika Fhitung  < Ftabel, maka Ho diterima 
Gambar 3.2  
Kurva Uji F 
 
 
Berdasarkan uji f atau Ftest diperoleh Fhitung sebesar 295,333 dengan Ftabel = 
1.984. maka Ho ditolak Ha diterima jadi koefisien korelasi ganda yang 
ditemukan adalah signifikan (dapat diberlakukan untuk populasi, dimana 
sampel diambil. 
4. Koefisien Determinasi 
        Koefisien determinasi (R
2
) pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel independen Marketing 









terhadap Volume penjualan (Y).  Hasil koefisien determinasi, sebesar 0,886 
hal ini berarti 88,60%  variasi volume penjualan baju gamis Afashionpants 
dapat dijelaskan oleh variasi dari ke tiga variabel independen Selebihnya 
sebesar 11,40% (100% − 88,60%), dijelaskan oleh faktor-faktor lain di luar 
model.   
 
C.  Pembahasan 
1. Pengaruh Marketing Digital terhadap Volume Penjualan 
       Era kemajuan tekonologi informasi saat ini cenderung memberi 
dukungan positif terhadap seluruh aktivitas terasuk aktivitas pemasaran atas 
produk-produk perushaan. Marketing digital dalam dunia pemasaran dikenal 
sebagai salah satu cara periklanan yang dilakukan oleh perusahaan dengan 
memanfaatkan media internet, didukung dengan program (software) seperti 
toko online yang semakin menjamur.  Interaksi antara individu saling bertemu 
muka dalam kontek pemasaran produk dilakukan oleh produsen agar 
menghasilkan barang dan bertujuan untuk menjual barang kepada masyarakat. 
Dengan demikian penjualan berperan penting bagi perusahaan agar produk 
yang dihasilkan dapat terjual sehingga menghasilkan bagi perusahaan.  
          Pengaruh marketing dgital terhadap volume penjualan melalalui 
korelasi Rank Spearman diperoleh sebesar 0,983.mengindikasikan bila  
interpretasi koefisien korelasi marketing digital (X1) dan Volume penjualan (y) 
adalah hubungan mendekati sempurna, karena koefisien 0,983 terletak pada  
posisi > 0,90.  Uji z dilakukan karena sampel > 30 yakni 118 dan hasilnya 





menolak Ho, hal ini berarti bahwa variabel marketing digital, berpengaruh 
positif terhadap volume penjualan. Rujukan penelitian terdahulu, dilakukan 
Pradiani (2010) bahwa Digital marketing paling baik sebagai sarana promosi 
mampu meningkatkan volume penjualan. Sampai saat ini terjadi 
kecenderungan setiap perusahaan memasarkan produknya secara digital 
marketing karena biaya lebih murah daripada iklan melalui media cetak atau 
media elektronik seperti televisi, koran, majalah atau lainnya.  
2. Pengaruh antara Persepsi harga (X2) terhadap Volume penjualan.   
         Setiap konsumen cenderung akan membeli produk apabila harga produk 
tersebut murah. Harga yang terlalu mahal cenderung bisa menimbulkan daya 
saing menurun. Namun ada implikasinya apabila harga murah (rendah) dapat 
menyebabkan kerugian, khususnya bila biaya produksi meningkat.  Dalam 
jangka pendek, harga dapat maksimumkan laba, Jika perusahaan menetapkan 
untuk mendapatkan keuntungan yang tinggi, maka akan ditetapkan harga jual 
tinggi. Namun sebalaiknya apabila perusahaan merasa kesulitan keuangan, 
maka perusahaan akan menetapkan harga jual rendah dengan maksud untuk 
mendapatkan uang tunai dengan cepat. Hasil kuantitatif pengaruh persepsi 
harga terhadap volume penjualan gamis Afashion Pants diperoleh 978,0' r   
merujuk tabel interpretasi de Vous maka tingkat keeratan hubungan Persepsi 
harga (X2) dengan Volume penjualan adalah hubungan mendekati sempurna  
(karena > 0,90). Sementara melihat hasil Z = 10,576 setelah dibandingkan 
dengan z tabel maka z hitung > ztabel yakni 10,576 > 1,984 sehingga menolak 





penjualan baju gamis Afashion pants. Penelitian relevan yang mendukung hasil 
tersebut dilakukan oleh Grdini (2017), bahwa  kualitas pelayanan dan persepsi 
harga berpengaruh terhadap kepuasan konsumen dalam meningkatkan 
penjualan.  
        Volume penjualan berorientasi pada pencapaian produk secara kuantitatif 
atas penjualan barang, dan semakin meningkat jumlah barang yang dijual, 
memungkinkan semakin besar laba yang diperoleh atas penjualan tersebut. 
Dengan demikian harga yang dipersepsikan oleh pembeli murah dan 
terjangkau akan meningkatkan daya beli konsumen yang pada gilirannya akan 
meningkatkan penjualan produk fashion tersebut. 
3. Pengaruh Ongkos kirim  terhadap Volume Penjualan 
         Barang-barang produksi yang dipasarkan secara digital melalui media 
sosial atau situs-situs internet umumnya disertai harga atas produk yang 
ditawarkan. Konsumen yang membeli produk melalui media online dikenakan 
biaya pengiriman barang (ongkos kirim) sesuai dengan berat atau ringannya 
produk yang dipesan. Semakin berat produk atau barang yang dibeli, biasanya 
semakin mahal biaya atau ongkos kirimnya. Pengaruh ongkos kirim  terhadap 
volume penjualan baju gamis Afashion Pants secara kuantitaif berpengaruh 
terhadap volume penjualan baju gamis Afashionpants terindikasi dari 
perolehan nilai r = 0,979 dengan tingkat keeratan hubungan mendekati 
sempurna  (karena > 0,90).  Sedangkan melihat hasil Z = 10,590 setelah 
dibandingkan dengan z tabel maka z hitung > ztabel yakni 10,590 > 1,984 
sehingga menolak ho artinya ongkos kirim terbukti secara empiris berpengaruh 





mendukung hasil tersebut dilakukan oleh Grdini (2017), bahwa  kualitas 
pelayanan dan persepsi harga berpengaruh terhadap kepuasan konsumen dalam 























KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
       Berdasarkan seluruh uraian mengenai pengaruh digital marketing, persepsi 
harga dan ongkos kirim terhadap volume penjualan berserta analisis datanya 
dapat disimpulkan sebaai berikut 
1. Hasil korelasi rank spearman variable digital marketing berpengaruh terhadap 
volume penjualan dengan tingkat keberartian hubungan mendekati sempurna.  
2. Hasil korelasi rank spearman variabee persepsi harga berpengaruh terhadap 
volume penjualan dengan tingkat keberartian hubungan mendekati sempurna.  
3. Hasil korelasi rank spearman variabel onkos kirim berpengaruh terhadap 
volume penjualan dengan tingkat keberartian hubungan mendekati sempurna.  
4. Uji F Variabel independen marketing digital, persepsi harga, dan ongkos 
kirim, berpengaruh simultan terhadap volume penjualan. 
5. Konstribusi variabel independen marketing digital, persepsi harga dan 
ongkos kirim sebesar 88,60% terhadap volume penjualan baju gamis 
Afashionpants, selebihnya sebesar 11,40% dijelaskan oleh faktor-faktor lain 
di luar variable yang diteliti. 
 
B. Saran 
1. Pemasaran baju gamis Afashionpants secara digital sudah memadai untuk 





ditingkatkan dalam bentuk toko online yang dapat di install pada watchup 
sehingga semakin banyak member yang bergabung memasarkan produk baju 
gamis Afashionpants tersebut. 
2. Harga baju gamis Afashionpants masih dipersepsikan sebagai harga yang 
wajar namun perlu dipayakan agar ada waktu-waktu tertentu untuk promo 
dengan harga diskon. 
3. Ongkos pengiriman produk baju gamis untuk wilayah kabupaten Tegal dan 
kota Tegal (wilayah perkotaan) diharapkan gratis, sehingga dapat 
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KUESIONER PENELITIAN 
Pengaruh  Marketing Digital, Persepsi Harga,  dan Ongkos  Kirim  Terhadap  
Volume   PenjualanBaju Gamis di Kecamatan Adiwerna Tegal 
 
 
 IDENTITAS RESPONDEN 
Usia :............................................. 
Jenis kelamin :............................................. 
Pendidikan :............................................. 
Pekerjaan  :............................................. 
 








Pernyataan/pertanyaan ini diharapkan dapat merekam sebanyak-banyaknya 
informasi, keterangan, pendapat, pengamatan anda mengenai Pengaruh  
Marketing Digital, Persepsi Harga,  dan Ongkos  Kirim  Terhadap  Volume   
Penjualan Baju Gamis di Kecamatan Adiwerna Tegal 
 KHUSUS 
1. Bacalah dengan cermat tiap butir pernyataan/pertanyaan sebelum anda 
memberikan jawaban yang sesuai dengan pilihan anda.  
2. Pada pertanyaan/pernyataan, anda dapat memberikan jawaban dengan 
muda dan cepat, dengan menyilang (X) pilihan jawaban yang anda pilih.  
3. Diharapkan anda berkenan untuk menjawab pernyataan/pertanyaan secara 
lengkap (tidak ada yang terlewati) objektif dan jujur.  
4. Daftar pernyataan/pertanyaan ini tidak terdapat jawaban benar atau salah 
sehingga tidak perlu ragu dalam menjawab sebab hasilnya semata-mata 
ditujukan untuk memperoleh informasi, pendapat dan pemahaman serta 
bersifat study konprehensif (bukan nilai pribadi). 
 
Pilihan Jawaban Kode Skore 
Sangat Setuju SS 5 
Setuju S 4 
Cukup Setuju CS 3 
Tidak Setuju TS 2 
Sangat Tidak  Setuju STS 1 
 
 
NO PERNYATAAN SS S KS TS STS 
Volume Penjualan(Y) 





1.  Nilai jual baju gamis masih dianggap murah oleh 
pembeli  
     
2.  Harga jual baju gamis terjangkau bagi pembeli      
Produk yang ditawarkan      
3.  Pembeli menyukai Gamis yang banyak pilihan      
4.  Pembeli menyukai Gamis Up to date      
Promosi yang dirancang      
5.  Baju gamis dapat dipromosikan secara menarik      
Saluran distribusi      
6.  Gamis yang dijual didistribusikan secara kengkap 
melalui jasa pengiriman  
     
7.  Gamis yang dijual didistribusikan secara cepat 
diterima pembeli 
     
Mutu Barang      
8.  Gamis banyak dibeli karena dianggap bagus oleh 
pembeli 
     
9.  Penjual mempertahankan kualitas gamisnya 
terhadap pembeli  
     
10.  Penjual berusaha agar gamis yang dijual Up to date      
 
 
Marketing Digital (X1)  
 
 
NO PERNYATAAN SS S KS TS STS 
Marketing Digital (X1)  
Interactive,      
11.  Hubungan dua arah antara produsen dan kosumen 
berlaku pada pemasaran online 
     





Incentive      
13.  Produk yang dipasarkan secara elektronik pada 
umumnya menarik 
     
14.  Produk yang dipasarkan secara elektronik pada 
umumnya produk yang Unggul 
     
15.  Tampilan pemasaran melalui internet masih 
dianggap memiliki nilai lebih untuk perusahaan 
     
Site Design      
16.  Produsen menampilkan produk-produk yang 
menarik  melalui pemasaran digital 
     
17.  Tampilan pemasaran melalui internet Positif bagi 
calon pembeli 
     
Cost      
18.  Hemat      
19.  Produk yang dipasarkan secara elektronik waktu 
transaksinya cepat 
     
 
Persepsi Harga (X2) 
NO PERNYATAAN SS S KS TS STS 
Persepsi Harga (X2) 
 
Layak      
20.  Pembeli akan mencari harga yang layak pada suatu 
produk 
     
21.  Pembeli akan mencari harga yang terjangkau pada 
suatu produk  
     
Harga sesuai manfaat      
22.  Harga produk yang terjangkau semua kalangan      
Prediksi Konsumen       
23.  Beragam anggapan pembeli dalam menilai harga 
yang ditawarkan penjual. 










Ongkos Kirim (X3) 
NO PERNYATAAN SS S KS TS STS 
Ongkos Kirim (X3) 
Jarak tempuh      
24.  Ongkos kirim, ditentukan oleh jarak tempuh mulai 
awal barang sampai akhir 
     
25.  Ongkos kirim yang terjangkau akan dicari oleh 
pembeli online. 
     
Berat kiriman      
26.  Disesuaikan dengan berat barang yang dikirim      
Paket Pengiriman      
27.Pilihan jasa pengiriman barang itu banyak agar pembeli 
bebas memilih 
     
28  Banyak pilihan jasa pengiriman, agar pembeli tidak 
merasa terikat 
     
Asuransi      
29 Ongkos pengiriman barang disertai asuransi agar Ada 
perlindungan / aman 
































         SKOR TIAP BUTIR  HASIL INSTRUMEN VARIABEL  MARKETING DIGITAL (X1)






Item                 Jml 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 
 1 3 3 4 4 3 4 5 4 3 33 #REF! 
2 5 5 5 3 5 3 3 3 5 37 #REF! 
3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 29 #REF! 
4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 37 #REF! 
5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 #REF! 
6 3 3 4 3 3 3 3 3 3 28 #REF! 
7 4 4 4 4 4 3 4 4 4 35 #REF! 
8 5 5 3 4 5 5 4 5 5 41 #REF! 
9 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44 #REF! 
10 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 #REF! 
11 4 4 5 3 4 5 5 5 4 39 #REF! 
12 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37 #REF! 
13 4 4 5 4 4 4 3 4 4 36 #REF! 
14 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 #REF! 
15 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35 #REF! 
16 3 3 3 3 3 4 3 3 3 28 #REF! 
17 5 5 4 3 5 4 4 4 5 39 #REF! 
18 3 3 4 3 3 4 4 4 3 31 #REF! 
19 3 3 4 3 3 4 3 4 3 30 #REF! 
20 4 4 3 3 4 4 3 4 4 33 #REF! 
21 5 5 4 4 5 4 5 4 5 41 
 22 5 5 5 3 5 3 3 3 5 37 
 23 4 3 3 5 4 3 4 3 4 33 
 24 4 4 4 5 4 4 4 4 4 37 
 25 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
 26 3 3 4 3 3 3 3 3 3 28 
 27 4 4 4 4 4 3 4 4 4 35 
 28 5 5 3 4 5 5 4 5 5 41 
 29 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44 









































































V = Valid 




TV = Tidak Valid 
       
 
Real = 0,864        
 
TV = 0        
LAMPIRAN  
         SKOR TIAP BUTIR  HASIL INSTRUMEN VARIABEL  MARKETING DIGITAL (X1) 
           
 




Item                 Jml 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 
 1 3 3 4 4 3 4 5 4 3 33 #REF! 
2 5 5 5 3 5 3 3 3 5 37 #REF! 
3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 29 #REF! 
4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 37 #REF! 
5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 #REF! 
6 3 3 4 3 3 3 3 3 3 28 #REF! 
7 4 4 4 4 4 3 4 4 4 35 #REF! 
8 5 5 3 4 5 5 4 5 5 41 #REF! 
9 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44 #REF! 
10 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 #REF! 
11 4 4 5 3 4 5 5 5 4 39 #REF! 
12 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37 #REF! 
13 4 4 5 4 4 4 3 4 4 36 #REF! 
14 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 #REF! 
15 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35 #REF! 
16 3 3 3 3 3 4 3 3 3 28 #REF! 
17 5 5 4 3 5 4 4 4 5 39 #REF! 
18 3 3 4 3 3 4 4 4 3 31 #REF! 
19 3 3 4 3 3 4 3 4 3 30 #REF! 
20 4 4 3 3 4 4 3 4 4 33 #REF! 
21 5 5 4 4 5 4 5 4 5 41 
 22 5 5 5 3 5 3 3 3 5 37 
 23 4 3 3 5 4 3 4 3 4 33 
 24 4 4 4 5 4 4 4 4 4 37 
 25 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
 26 3 3 4 3 3 3 3 3 3 28 
 27 4 4 4 4 4 3 4 4 4 35 
 28 5 5 3 4 5 5 4 5 5 41 






30 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
 31 4 4 3 5 4 3 5 5 4 37 
 32 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37 
 33 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
 34 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
 35 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35 
 36 3 3 3 3 3 4 3 3 3 28 
 37 5 5 4 3 5 4 4 4 5 39 
 38 3 3 4 3 3 4 4 4 3 31 
 39 3 3 4 3 3 4 3 4 3 30 
 40 4 4 3 3 4 4 3 4 4 33 
 41 3 3 4 3 3 3 3 3 3 28 
 42 4 4 4 4 4 3 4 4 4 35 
 43 5 5 3 4 5 5 4 5 5 41 
 44 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44 
 45 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
 46 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
 47 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37 
 48 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
 49 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
 50 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35 
 51 5 4 5 3 5 5 4 3 5 39 
 52 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37 
 53 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
 54 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
 55 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35 
 56 3 3 3 3 3 4 3 3 3 28 
 57 5 5 4 3 5 4 4 4 5 39 
 58 3 3 4 3 3 4 4 4 3 31 
 59 3 3 4 3 3 4 3 4 3 30 
 60 4 4 3 3 4 4 3 4 4 33 
 61 5 5 4 4 5 4 5 4 5 41 
 62 5 5 5 3 5 3 3 3 5 37 
 63 3 3 3 5 3 3 3 3 3 29 
 64 4 4 4 5 4 4 4 4 4 37 
 65 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
 66 3 3 4 3 3 3 3 3 3 28 
 67 4 4 4 4 4 3 4 4 4 35 
 68 5 5 3 4 5 5 4 5 5 41 
 69 5 5 5 5 5 5 4 5 5 44 
 70 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
 71 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
 72 4 4 4 3 4 3 5 4 4 35 
 73 4 4 3 4 4 4 3 4 4 34 
 74 4 3 4 4 4 4 3 3 4 33 
 75 3 4 4 3 3 4 4 4 3 32 
 76 3 3 3 3 3 4 3 5 3 30 
 77 5 5 4 3 5 4 3 4 5 38 






79 3 3 4 3 3 4 3 4 3 30 
 80 4 4 3 3 4 4 3 4 4 33 
 81 5 4 5 3 5 5 4 3 5 39 
 82 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37 
 83 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
 84 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
 85 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35 
 86 3 3 3 3 3 4 3 3 3 28 
 87 5 5 4 3 5 4 4 4 5 39 
 88 3 3 4 3 3 4 4 4 3 31 
 89 3 3 4 3 3 4 3 4 3 30 
 90 4 4 3 3 4 4 3 4 4 33 
 91 5 4 5 3 5 5 4 3 5 39 
 92 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37 
 93 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
 94 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
 95 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35 
 96 3 3 3 3 3 4 3 3 3 28 
 97 5 5 4 3 5 4 4 4 5 39 
 98 3 3 4 3 3 4 4 4 3 31 
 99 3 3 4 3 3 4 3 4 3 30 
 100 4 4 3 3 4 4 3 4 4 33 
 101 5 4 5 3 5 5 4 3 5 39 
 102 4 4 4 4 4 4 5 4 4 37 
 103 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
 104 4 4 4 4 4 4 3 4 4 35 
 105 4 5 4 3 4 4 4 4 4 36 
 106 3 3 3 3 3 4 3 3 3 28 
 107 5 5 4 3 5 4 4 4 5 39 
 108 3 3 4 3 3 4 4 4 3 31 
 109 3 3 4 3 3 4 3 4 3 30 
 110 4 4 3 3 4 4 3 4 4 33 
 111 4 5 4 3 4 4 4 4 4 36 
 112 3 3 4 3 3 4 3 3 3 29 
 113 5 5 4 3 5 4 4 4 5 39 
 114 4 4 4 3 4 4 4 4 4 35 
 115 3 3 3 3 3 4 3 3 3 28 
 116 5 5 4 3 5 4 4 4 5 39 
 117 3 3 4 3 3 4 3 3 3 29 
 118 5 5 4 3 5 4 4 4 5 39 
 Total 469 466 463 421 469 470 436 461 469 4124 
 
S2 0,521 0,51 0,327 0,47 0,521 0,273 0,47 0,307 0,521 3,92 
 
r hit 0,918 0,891 0,493 0,458 0,918 0,537 0,578 0,596 0,918   
 
r tab 0,195 0,195 0,195 0,195 0,195 0,195 0,195 0,195 0,195   
 








V = Valid 




TV = Tidak Valid 
       






Real = 0,878        
 







       SKOR TIAP BUTIR  HASIL INSTRUMEN VARIABEL  PERSEPSI HARGA (X2) 
( Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Persepsi Harga ) 
  




Item       Jml 
    1 2 3 4 
    1 5 3 4 4 16 #REF! 
   2 3 5 5 3 16 #REF! 
   3 3 3 3 5 14 #REF! 
   4 4 4 4 5 17 #REF! 
   5 3 4 4 4 15 #REF! 
   6 3 3 4 3 13 #REF! 
   7 4 4 4 4 16 #REF! 
   8 4 5 3 4 16 #REF! 
   9 4 5 5 5 19 #REF! 
   10 3 4 4 4 15 #REF! 
   11 5 4 5 3 17 #REF! 
   12 5 4 4 4 17 #REF! 
   13 3 4 5 4 16 #REF! 
   14 3 4 4 4 15 #REF! 
   15 4 4 4 3 15 #REF! 
   16 3 3 3 3 12 #REF! 
   17 4 5 4 3 16 #REF! 
   18 4 3 3 3 13 #REF! 
   19 3 3 3 3 12 #REF! 
   20 2 4 3 3 12 #REF! 
   21 5 5 5 4 19 
    22 5 5 5 3 18 
    23 4 3 5 5 17 
    24 5 4 5 5 19 
    25 5 4 5 4 18 
    26 2 3 2 3 10 
    27 5 4 5 4 18 
    28 4 3 3 2 12 
    29 4 5 5 5 19 





30 3 3 4 3 13 
    Total 114 117 122 112 465 
 
   S2 0,855 0,576 0,754 0,685 2,87 
 
   r hit 0,749 0,685 0,862 0,636   
 
   r tab 0,361 0,361 0,361 0,361   
 
   Kept V V V V   
 
   
 
Ket : 
   
2,87 
 
   
 
V = Valid 6,19 
 
   
 
TV = Tidak Valid 
  
   
       
   
 
Real = 0,715   
   
 
TV = 0   
   LAMPIRAN  
       SKOR TIAP BUTIR  HASIL INSTRUMEN VARIABEL  PERSEPSI HARGA (X2) 
      
    




Item       Jml 
    1 2 3 4 
    1 5 3 4 4 16 #REF! 
   2 3 5 5 3 16 #REF! 
   3 3 3 3 5 14 #REF! 
   4 4 4 4 5 17 #REF! 
   5 3 4 4 4 15 #REF! 
   6 3 3 4 3 13 #REF! 
   7 4 4 4 4 16 #REF! 
   8 4 5 3 4 16 #REF! 
   9 4 5 5 5 19 #REF! 
   10 3 4 4 4 15 #REF! 
   11 5 4 5 3 17 #REF! 
   12 5 4 4 4 17 #REF! 
   13 3 4 5 4 16 #REF! 
   14 3 4 4 4 15 #REF! 
   15 4 4 4 3 15 #REF! 
   16 3 3 3 3 12 #REF! 
   17 4 5 4 3 16 #REF! 
   18 4 3 4 3 14 #REF! 
   19 3 3 4 3 13 #REF! 
   20 3 4 3 3 13 #REF! 
   21 5 5 4 4 18 
    22 3 5 5 3 16 
    23 4 3 3 5 15 
    24 4 4 4 5 17 
    25 3 4 4 4 15 
    26 3 3 4 3 13 
    27 4 4 4 4 16 
    28 4 5 3 4 16 
    29 4 5 5 5 19 





30 3 4 4 4 15 
    31 5 4 3 5 17 
    32 5 4 4 4 17 
    33 4 4 4 4 16 
    34 3 4 4 4 15 
    35 4 4 4 3 15 
    36 3 3 3 3 12 
    37 4 5 4 3 16 
    38 4 3 4 3 14 
    39 3 3 4 3 13 
    40 3 4 3 3 13 
    41 3 3 4 3 13 
    42 4 4 4 4 16 
    43 4 5 3 4 16 
    44 4 5 5 5 19 
    45 3 4 4 4 15 
    46 5 5 5 5 20 
    47 5 4 4 4 17 
    48 4 4 4 4 16 
    49 3 4 4 4 15 
    50 4 4 4 3 15 
    51 4 4 5 3 16 
    52 5 4 4 4 17 
    53 4 4 4 4 16 
    54 3 4 4 4 15 
    55 4 4 4 3 15 
    56 3 3 3 3 12 
    57 4 5 4 3 16 
    58 4 3 4 3 14 
    59 3 3 4 3 13 
    60 3 4 3 3 13 
    61 5 5 4 4 18 
    62 3 5 5 3 16 
    63 3 3 3 5 14 
    64 4 4 4 5 17 
    65 3 4 4 4 15 
    66 3 3 4 3 13 
    67 4 4 4 4 16 
    68 4 5 3 4 16 
    69 4 5 5 5 19 
    70 3 4 4 4 15 
    71 5 5 5 5 20 
    72 5 4 4 3 16 
    73 3 4 3 4 14 
    74 3 3 4 4 14 
    75 4 4 4 3 15 
    76 3 3 3 3 12 
    77 3 5 4 3 15 
    78 4 3 4 3 14 





79 3 3 4 3 13 
    80 3 4 3 3 13 
    81 4 4 5 3 16 
    82 5 5 4 4 18 
    83 4 5 4 4 17 
    84 3 4 4 4 15 
    85 4 4 4 3 15 
    86 3 3 3 3 12 
    87 4 5 4 3 16 
    88 4 3 4 3 14 
    89 3 3 4 3 13 
    90 3 4 3 3 13 
    91 4 4 3 3 14 
    92 5 4 4 4 17 
    93 4 4 4 4 16 
    94 3 4 4 4 15 
    95 4 4 4 3 15 
    96 3 3 3 3 12 
    97 4 5 4 3 16 
    98 4 3 4 3 14 
    99 3 3 4 3 13 
    100 3 3 3 3 12 
    101 4 5 5 3 17 
    102 5 5 5 5 20 
    103 4 5 5 4 18 
    104 3 3 5 4 15 
    105 4 3 2 3 12 
    106 3 3 2 3 11 
    107 4 3 2 3 12 
    108 4 3 2 3 12 
    109 3 3 3 2 11 
    110 2 4 3 3 12 
    111 4 5 5 3 17 
    112 2 2 2 3 9 
    113 5 5 5 3 18 
    114 3 2 2 3 10 
    115 3 3 3 3 12 
    116 2 3 4 2 11 
    117 2 3 3 3 11 
    118 2 3 4 3 12 
    Total 429 458 453 420 1760 
 
   S2 0,593 0,618 0,564 0,522 2,30 
 
   r hit 0,734 0,809 0,712 0,661   
 
   r tab 0,195 0,195 0,195 0,195   
 
   Kept V V V V   
 
   
 
Ket : 
   
2,30 
 
   
 
V = Valid 4,90 
 
   
 
TV = Tidak Valid 
  
   
       






Real = 0,708   
   
 
TV = 0   






       SKOR TIAP BUTIR  HASIL INSTRUMEN VARIABEL  ONGKOS KIRIM (X3) 
( Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Ongkos Kirim ) 
 




Item         Jml 
   1 2 3 4 5 
   1 4 3 4 5 4 20 #REF! 
  2 3 5 5 3 3 19 #REF! 
  3 3 3 3 3 3 15 #REF! 
  4 4 4 4 4 4 20 #REF! 
  5 4 4 4 3 4 19 #REF! 
  6 3 3 4 3 3 16 #REF! 
  7 4 4 4 4 4 20 #REF! 
  8 5 5 3 4 5 22 #REF! 
  9 5 5 5 4 5 24 #REF! 
  10 4 4 4 3 4 19 #REF! 
  11 5 4 5 5 5 24 #REF! 
  12 4 4 4 5 4 21 #REF! 
  13 3 4 5 3 4 19 #REF! 
  14 4 4 4 3 4 19 #REF! 
  15 4 4 4 4 4 20 #REF! 
  16 3 3 3 3 3 15 #REF! 
  17 4 5 4 4 4 21 #REF! 
  18 4 3 4 4 4 19 #REF! 
  19 4 3 4 3 4 18 #REF! 
  20 4 4 3 3 4 18 #REF! 
  21 4 5 4 5 4 22 
   22 3 5 5 3 3 19 
   23 4 3 3 4 3 17 
   24 4 4 4 4 4 20 
   25 4 4 4 3 4 19 
   26 3 3 4 3 3 16 
   27 4 4 4 4 4 20 
   28 5 5 3 4 5 22 
   29 5 5 5 4 5 24 





30 4 4 4 3 4 19 
   Total 118 120 120 110 118 586 
 
  S2 0,409 0,552 0,414 0,506 0,409 2,29 
 
  r hit 0,819 0,723 0,452 0,66 0,864   
 
  r tab 0,361 0,361 0,361 0,361 0,361   
 
















TV = Tidak Valid 
   
  
        
  
 
Real = 0,742    
  
 
TV = 0    
  
 
0 0 0 0 0 
     
LAMPIRAN  
       SKOR TIAP BUTIR  HASIL INSTRUMEN VARIABEL  ONGKOS KIRIM (X3) 
       
   




Item         Jml 
   1 2 3 4 5 
   1 4 3 4 5 4 20 #REF! 
  2 3 5 5 3 3 19 #REF! 
  3 3 3 3 3 3 15 #REF! 
  4 4 4 4 4 4 20 #REF! 
  5 4 4 4 3 4 19 #REF! 
  6 3 3 4 3 3 16 #REF! 
  7 4 4 4 4 4 20 #REF! 
  8 5 5 3 4 5 22 #REF! 
  9 5 5 5 4 5 24 #REF! 
  10 4 4 4 3 4 19 #REF! 
  11 5 4 5 5 5 24 #REF! 
  12 4 4 4 5 4 21 #REF! 
  13 3 4 5 3 4 19 #REF! 
  14 4 4 4 3 4 19 #REF! 
  15 4 4 4 4 4 20 #REF! 
  16 3 3 3 3 3 15 #REF! 
  17 4 5 4 4 4 21 #REF! 
  18 4 3 4 4 4 19 #REF! 
  19 4 3 4 3 4 18 #REF! 
  20 4 4 3 3 4 18 #REF! 
  21 4 5 4 5 4 22 
   22 3 5 5 3 3 19 
   23 4 3 3 4 3 17 
   24 4 4 4 4 4 20 
   25 4 4 4 3 4 19 
   26 3 3 4 3 3 16 





27 4 4 4 4 4 20 
   28 5 5 3 4 5 22 
   29 5 5 5 4 5 24 
   30 4 4 4 3 4 19 
   31 5 4 3 5 5 22 
   32 4 4 4 5 4 21 
   33 4 4 4 4 4 20 
   34 4 4 4 3 4 19 
   35 4 4 4 4 4 20 
   36 3 3 3 3 3 15 
   37 4 5 4 4 4 21 
   38 4 3 4 4 4 19 
   39 4 3 4 3 4 18 
   40 4 4 3 3 4 18 
   41 3 3 4 3 3 16 
   42 4 4 4 4 4 20 
   43 5 5 3 4 5 22 
   44 5 5 5 4 5 24 
   45 4 4 4 3 4 19 
   46 5 5 5 5 5 25 
   47 4 4 4 5 4 21 
   48 4 4 4 4 4 20 
   49 4 4 4 3 4 19 
   50 4 4 4 4 4 20 
   51 3 4 5 4 3 19 
   52 4 4 4 5 4 21 
   53 4 4 4 4 4 20 
   54 4 4 4 3 4 19 
   55 4 4 4 4 4 20 
   56 3 3 3 3 3 15 
   57 4 5 4 4 4 21 
   58 4 3 4 4 4 19 
   59 4 3 4 3 4 18 
   60 4 4 3 3 4 18 
   61 4 5 4 5 4 22 
   62 3 5 5 3 3 19 
   63 3 3 3 3 3 15 
   64 4 4 4 4 4 20 
   65 4 4 4 3 4 19 
   66 3 3 4 3 3 16 
   67 4 4 4 4 4 20 
   68 5 5 3 4 5 22 
   69 5 5 5 4 5 24 
   70 4 4 4 3 4 19 
   71 5 5 5 5 5 25 
   72 4 4 4 5 4 21 
   73 4 4 3 3 4 18 
   74 4 3 4 3 3 17 
   75 4 4 4 4 4 20 





76 3 3 3 3 5 17 
   77 4 5 4 3 4 20 
   78 4 3 4 4 4 19 
   79 4 3 4 3 4 18 
   80 4 4 3 3 4 18 
   81 3 4 5 4 3 19 
   82 4 4 4 5 4 21 
   83 4 4 4 4 4 20 
   84 4 4 4 3 4 19 
   85 4 4 4 4 4 20 
   86 3 3 3 3 3 15 
   87 4 5 4 4 4 21 
   88 4 3 4 4 4 19 
   89 4 3 4 3 4 18 
   90 4 4 3 3 4 18 
   91 3 4 5 4 3 19 
   92 4 4 4 5 4 21 
   93 4 4 4 4 4 20 
   94 4 4 4 3 4 19 
   95 4 4 4 4 4 20 
   96 3 3 3 3 3 15 
   97 4 5 4 4 4 21 
   98 4 3 4 4 4 19 
   99 4 3 4 3 4 18 
   100 4 4 3 3 4 18 
   101 3 4 5 4 3 19 
   102 4 4 4 5 4 21 
   103 4 4 4 4 4 20 
   104 4 4 4 3 4 19 
   105 4 5 4 4 4 21 
   106 3 3 3 3 3 15 
   107 4 5 4 4 4 21 
   108 4 3 4 4 4 19 
   109 4 3 4 3 4 18 
   110 4 4 3 3 4 18 
   111 4 5 4 4 4 21 
   112 3 5 4 3 3 18 
   113 4 5 5 4 4 22 
   114 4 4 4 4 5 21 
   115 5 3 3 3 2 16 
   116 4 5 4 4 5 22 
   117 5 3 4 3 3 18 
   118 3 5 4 4 4 20 
   Total 463 468 464 436 462 2293 
 
  S2 0,31 0,512 0,337 0,47 0,352 1,98 
 
  r hit 0,693 0,743 0,513 0,722 0,767   
 
  r tab 0,195 0,195 0,195 0,195 0,195   
 




















TV = Tidak Valid 
   
  
        
  
 
Real = 0,722    
  
 
TV = 0    





          SKOR TIAP BUTIR  HASIL INSTRUMEN VARIABEL  VOLUME PENJUALAN (Y) 
 ( Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Volume Penjualan ) 
  
 




Item                   Jml 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
 1 4 3 4 4 3 4 5 4 3 4 38 #REF! 
2 3 5 5 3 5 3 3 3 5 5 40 #REF! 
3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 #REF! 
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 #REF! 
5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 #REF! 
6 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 32 #REF! 
7 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 #REF! 
8 5 5 3 5 5 5 4 5 5 3 45 #REF! 
9 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 49 #REF! 
10 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 #REF! 
11 5 4 5 5 4 5 5 5 4 5 47 #REF! 
12 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 #REF! 
13 3 4 5 4 4 4 3 4 4 3 38 #REF! 
14 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 #REF! 
15 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 #REF! 
16 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 31 #REF! 
17 4 5 4 4 5 4 4 4 5 4 43 #REF! 
18 4 3 4 4 3 4 4 4 3 4 37 #REF! 
19 4 3 4 4 3 4 3 4 3 4 36 #REF! 
20 4 4 3 4 4 4 3 4 4 3 37 #REF! 
21 4 5 4 4 5 4 5 4 5 4 44 
 22 3 5 5 3 5 3 3 3 5 5 40 
 23 4 3 3 3 4 3 4 3 4 3 34 
 24 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
 25 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
 26 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 32 
 27 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 38 






29 5 5 5 3 4 5 4 5 5 5 46 
 30 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
 Total 118 120 120 114 118 117 110 118 121 118 1174 
 
S2 0,409 0,552 0,414 0,372 0,478 0,438 0,506 0,409 0,516 0,409 4,50 
 
r hit 0,765 0,809 0,485 0,609 0,718 0,706 0,539 0,812 0,782 0,515   
 
r tab 0,361 0,361 0,361 0,361 0,361 0,361 0,361 0,361 0,361 0,361   
 








V = Valid 




TV = Tidak Valid 
        
             
 
Real = 0,867 
        
 
TV = 0 
        
 
0 0 0 0 0 
        
LAMPIRAN  
         SKOR TIAP BUTIR  HASIL INSTRUMEN VARIABEL  VOLUME PENJUALAN (Y) 
            




Item                   Jml 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 4 3 4 4 3 4 5 4 3 4 38 
2 3 5 5 3 3 3 3 3 5 5 38 
3 3 3 3 5 3 3 3 3 3 3 32 
4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
6 3 3 4 3 4 3 3 3 3 4 33 
7 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 38 
8 5 5 3 4 3 5 4 5 5 3 42 
9 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 48 
10 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 38 
11 5 4 5 3 5 5 5 5 4 5 46 
12 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 42 
13 3 4 5 4 5 4 3 4 4 3 39 
14 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
15 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
16 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 31 
17 4 5 4 3 4 4 4 4 5 4 41 
18 4 3 4 3 4 4 4 4 3 4 37 
19 4 3 4 3 4 4 3 4 3 4 36 
20 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 36 
21 4 5 4 4 3 4 5 4 5 4 42 
22 3 5 5 3 3 3 3 3 5 5 38 
23 4 3 3 5 3 3 4 3 4 3 35 
24 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 





26 3 3 4 3 4 3 3 3 3 4 33 
27 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 38 
28 5 5 3 4 3 5 4 5 5 3 42 
29 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 48 
30 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 38 
31 5 4 3 5 5 3 5 5 4 3 42 
32 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 42 
33 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
34 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
35 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
36 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 31 
37 4 5 4 3 4 4 4 4 5 4 41 
38 4 3 4 3 4 4 4 4 3 4 37 
39 4 3 4 3 4 4 3 4 3 4 36 
40 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 36 
41 3 3 4 3 4 3 3 3 3 4 33 
42 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 38 
43 5 5 3 4 3 5 4 5 5 3 42 
44 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 48 
45 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 38 
46 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 50 
47 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 42 
48 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
49 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
50 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
51 3 4 5 3 4 5 4 3 5 3 39 
52 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 42 
53 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
54 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
55 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
56 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 31 
57 4 5 4 3 4 4 4 4 5 4 41 
58 4 3 4 3 4 4 4 4 3 4 37 
59 4 3 4 3 4 4 3 4 3 4 36 
60 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 36 
61 4 5 4 4 3 4 5 4 5 4 42 
62 3 5 5 3 3 3 3 3 5 5 38 
63 3 3 3 5 3 3 3 3 3 3 32 
64 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
65 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
66 3 3 4 3 4 3 3 3 3 4 33 
67 4 4 4 4 3 3 4 4 4 4 38 
68 5 5 3 4 3 5 4 5 5 3 42 
69 5 5 5 5 4 5 4 5 5 5 48 
70 4 4 4 4 3 4 3 4 4 4 38 
71 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 48 
72 4 4 4 3 5 3 5 4 4 4 40 
73 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 38 





75 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 38 
76 3 3 3 3 3 4 3 5 3 3 33 
77 4 5 4 3 4 4 3 4 5 4 40 
78 4 3 4 3 4 3 4 4 3 4 36 
79 4 3 4 3 3 4 3 4 3 4 35 
80 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 36 
81 3 4 5 3 4 5 4 3 5 3 39 
82 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 42 
83 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
84 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
85 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
86 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 31 
87 4 5 4 3 4 4 4 4 5 4 41 
88 4 3 4 3 4 4 4 4 3 4 37 
89 4 3 4 3 4 4 3 4 3 4 36 
90 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 36 
91 3 4 5 3 4 5 4 3 5 3 39 
92 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 42 
93 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
94 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
95 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
96 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 31 
97 4 5 4 3 4 4 4 4 5 4 41 
98 4 3 4 3 4 4 4 4 3 4 37 
99 4 3 4 3 4 4 3 4 3 4 36 
100 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 36 
101 3 4 5 3 4 5 4 3 5 3 39 
102 4 4 4 4 5 4 5 4 4 4 42 
103 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
104 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
105 4 5 4 3 4 4 4 4 4 4 40 
106 3 3 3 3 3 4 3 3 3 3 31 
107 4 5 4 3 4 4 4 4 5 4 41 
108 4 3 4 3 4 4 4 4 3 4 37 
109 4 3 4 3 4 4 3 4 3 4 36 
110 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 36 
111 4 5 4 3 4 4 4 4 4 4 40 
112 3 3 4 3 3 4 3 3 3 4 33 
113 4 5 4 3 4 4 4 4 5 4 41 
114 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
115 5 3 3 3 3 4 3 3 3 3 33 
116 4 5 4 3 4 4 4 4 5 4 41 
117 5 3 4 3 3 4 3 3 3 4 35 
118 3 5 4 3 3 4 4 4 5 3 38 
Total 463 466 463 421 450 470 436 461 469 453 4552 
S2 0,31 0,51 0,327 0,47 0,358 0,273 0,47 0,307 0,521 0,307 3,85 
r hit 0,672 0,752 0,556 0,511 0,42 0,526 0,663 0,724 0,726 0,557   
r tab 0,195 0,195 0,195 0,195 0,195 0,195 0,195 0,195 0,195 0,195   







         
3,85 
 
V = Valid 
      
14,40 
 
TV = Tidak Valid 
       
            
 
Real = 0,814        
 







   
  




     
  
 
         
  
Sort  Sort Rank Rank 
   X1 Y X1 Y X1 Y b B2 
 33 38 45 50 1,5 1 0,5 0,25 2 
37 38 45 48 1,5 4 -2,5 6,25 
 29 32 44 48 4,5 4 0,5 0,25 
 37 41 44 48 4,5 4 0,5 0,25 
 35 39 44 48 4,5 4 0,5 0,25 
 28 33 44 48 4,5 4 0,5 0,25 
 35 38 41 46 9,5 7 2,5 6,25 
 41 42 41 42 9,5 14,5 -5 25 
 44 48 41 42 9,5 14,5 -5 25 
 35 38 41 42 9,5 14,5 -5 25 
 39 46 41 42 9,5 14,5 -5 25 
 37 42 41 42 9,5 14,5 -5 25 
 36 39 39 42 19,5 14,5 5 25 
 35 39 39 42 19,5 14,5 5 25 
 35 39 39 42 19,5 14,5 5 25 
 28 31 39 42 19,5 14,5 5 25 
 39 41 39 42 19,5 14,5 5 25 
 31 37 39 42 19,5 14,5 5 25 
 30 36 39 42 19,5 14,5 5 25 
 33 36 39 42 19,5 14,5 5 25 
 41 42 39 42 19,5 14,5 5 25 
 37 38 39 41 19,5 27 -7,5 56,25 






37 41 39 41 19,5 27 -7,5 56,25 
 35 39 39 41 19,5 27 -7,5 56,25 
 28 33 39 41 19,5 27 -7,5 56,25 
 35 38 38 41 27 27 0 0 
 41 42 37 41 34,5 27 7,5 56,25 
 44 48 37 41 34,5 27 7,5 56,25 
 35 38 37 41 34,5 27 7,5 56,25 
 37 42 37 41 34,5 27 7,5 56,25 
 37 42 37 41 34,5 27 7,5 56,25 
 36 40 37 40 34,5 37,5 -3 9 
 35 39 37 40 34,5 37,5 -3 9 
 35 39 37 40 34,5 37,5 -3 9 
 28 31 37 40 34,5 37,5 -3 9 
 39 41 37 40 34,5 37,5 -3 9 
 31 37 37 40 34,5 37,5 -3 9 
 30 36 37 40 34,5 37,5 -3 9 
 33 36 37 40 34,5 37,5 -3 9 
 28 33 37 40 34,5 37,5 -3 9 
 35 38 36 40 46 37,5 8,5 72,25 
 41 42 36 39 46 53,5 -7,5 56,25 
 44 48 36 39 46 53,5 -7,5 56,25 
 35 38 36 39 46 53,5 -7,5 56,25 
 45 50 36 39 46 53,5 -7,5 56,25 
 37 42 36 39 46 53,5 -7,5 56,25 
 36 40 36 39 46 53,5 -7,5 56,25 
 35 39 36 39 46 53,5 -7,5 56,25 
 35 39 36 39 46 53,5 -7,5 56,25 
 39 39 35 39 63,5 53,5 10 100 
 37 42 35 39 63,5 53,5 10 100 
 36 40 35 39 63,5 53,5 10 100 
 35 39 35 39 63,5 53,5 10 100 
 35 39 35 39 63,5 53,5 10 100 
 28 31 35 39 63,5 53,5 10 100 
 39 41 35 39 63,5 53,5 10 100 
 31 37 35 39 63,5 53,5 10 100 
 30 36 35 39 63,5 53,5 10 100 
 33 36 35 39 63,5 53,5 10 100 
 41 42 35 39 63,5 53,5 10 100 
 37 38 35 39 63,5 53,5 10 100 
 29 32 35 39 63,5 53,5 10 100 
 37 41 35 39 63,5 53,5 10 100 
 35 39 35 38 63,5 72 -8,5 72,25 
 28 33 35 38 63,5 72 -8,5 72,25 






41 42 35 38 63,5 72 -8,5 72,25 
 44 48 35 38 63,5 72 -8,5 72,25 
 35 38 35 38 63,5 72 -8,5 72,25 
 45 48 35 38 63,5 72 -8,5 72,25 
 35 40 35 38 63,5 72 -8,5 72,25 
 34 38 35 38 63,5 72 -8,5 72,25 
 33 37 35 38 63,5 72 -8,5 72,25 
 32 38 35 38 63,5 72 -8,5 72,25 
 30 33 35 38 63,5 72 -8,5 72,25 
 38 40 34 38 77 72 5 25 
 30 36 33 38 82,5 72 10,5 110,25 
 30 35 33 38 82,5 72 10,5 110,25 
 33 36 33 37 82,5 83 -0,5 0,25 
 39 39 33 37 82,5 83 -0,5 0,25 
 37 42 33 37 82,5 83 -0,5 0,25 
 36 40 33 37 82,5 83 -0,5 0,25 
 35 39 33 37 82,5 83 -0,5 0,25 
 35 39 33 37 82,5 83 -0,5 0,25 
 28 31 33 37 82,5 83 -0,5 0,25 
 39 41 33 36 82,5 93,5 -11 121 
 31 37 32 36 88 93,5 -5,5 30,25 
 30 36 31 36 91,5 93,5 -2 4 
 33 36 31 36 91,5 93,5 -2 4 
 39 39 31 36 91,5 93,5 -2 4 
 37 42 31 36 91,5 93,5 -2 4 
 36 40 31 36 91,5 93,5 -2 4 
 35 39 31 36 91,5 93,5 -2 4 
 35 39 30 36 99 93,5 5,5 30,25 
 28 31 30 36 99 93,5 5,5 30,25 
 39 41 30 36 99 93,5 5,5 30,25 
 31 37 30 36 99 93,5 5,5 30,25 
 30 36 30 36 99 93,5 5,5 30,25 
 33 36 30 36 99 93,5 5,5 30,25 
 39 39 30 35 99 102 -3 9 
 37 42 30 35 99 102 -3 9 
 36 40 30 35 99 102 -3 9 
 35 39 29 33 105,5 107 -1,5 2,25 
 36 40 29 33 105,5 107 -1,5 2,25 
 28 31 29 33 105,5 107 -1,5 2,25 
 39 41 29 33 105,5 107 -1,5 2,25 
 31 37 28 33 113 107 6 36 
 30 36 28 33 113 107 6 36 
 33 36 28 33 113 107 6 36 






29 33 28 32 113 111,5 1,5 2,25 
 39 41 28 31 113 115,5 -2,5 6,25 
 35 39 28 31 113 115,5 -2,5 6,25 
 28 33 28 31 113 115,5 -2,5 6,25 
 39 41 28 31 113 115,5 -2,5 6,25 
 29 35 28 31 113 115,5 -2,5 6,25 
 39 38 28 31 113 115,5 -2,5 6,25 
 4124 4552 4124 4552 7021 7021 0 4587 
 
         
     
  
   1 6 Σ B² 





       















        



















   
  
   
    
  
X1Y = 0,983     
    
   
       
 
  
    




       
 






    




   
0,983 117 
   
0,033 
   
0,983 10,81665383 
         





         
  
0,983 59,092 
     
         
  
t = 58,103 

































   
   
  
     
Hasil Korelasi Rank Spearman Variabel Persepsi Harga (X2) dengan    
  
Variabel Volume Penjualan (Y) 
    
  
    
          
   
Sort  Sort Rank Rank 
    
X X2 Y X2 Y X2 Y b B2 
  
1 16 38 20 50 2 1 1 1   
 
2 16 38 20 48 2 4 -2 4 
  
3 14 32 20 48 2 4 -2 4 
  
4 17 41 19 48 5,5 4 1,5 2,25 
  
5 15 39 19 48 5,5 4 1,5 2,25 
  
6 13 33 19 48 5,5 4 1,5 2,25 
  
7 16 38 19 46 5,5 7 -1,5 2,25 
  
8 16 42 18 42 10 14,5 -4,5 20,25 
  
9 19 48 18 42 10 14,5 -4,5 20,25 
  
10 15 38 18 42 10 14,5 -4,5 20,25 
  
11 17 46 18 42 10 14,5 -4,5 20,25 
  
12 17 42 18 42 10 14,5 -4,5 20,25 
  
13 16 39 17 42 19 14,5 4,5 20,25 
  
14 15 39 17 42 19 14,5 4,5 20,25 
  
15 15 39 17 42 19 14,5 4,5 20,25 
  
16 12 31 17 42 19 14,5 4,5 20,25 
  
17 16 41 17 42 19 14,5 4,5 20,25 
  
18 14 37 17 42 19 14,5 4,5 20,25 
  
19 13 36 17 42 19 14,5 4,5 20,25 
  
20 13 36 17 42 19 14,5 4,5 20,25 
  
21 18 42 17 42 19 14,5 4,5 20,25 
  






23 15 35 17 41 19 27 -8 64 
  
24 17 41 17 41 19 27 -8 64 
  
25 15 39 17 41 19 27 -8 64 
  
26 13 33 16 41 38 27 11 121 
  
27 16 38 16 41 38 27 11 121 
  
28 16 42 16 41 38 27 11 121 
  
29 19 48 16 41 38 27 11 121 
  
30 15 38 16 41 38 27 11 121 
  
31 17 42 16 41 38 27 11 121 
  
32 17 42 16 41 38 27 11 121 
  
33 16 40 16 40 38 37,5 0,5 0,25 
  
34 15 39 16 40 38 37,5 0,5 0,25 
  
35 15 39 16 40 38 37,5 0,5 0,25 
  
36 12 31 16 40 38 37,5 0,5 0,25 
  
37 16 41 16 40 38 37,5 0,5 0,25 
  
38 14 37 16 40 38 37,5 0,5 0,25 
  
39 13 36 16 40 38 37,5 0,5 0,25 
  
40 13 36 16 40 38 37,5 0,5 0,25 
  
41 13 33 16 40 38 37,5 0,5 0,25 
  
42 16 38 16 40 38 37,5 0,5 0,25 
  
43 16 42 16 39 38 53,5 -15,5 240,25 
  
44 19 48 16 39 38 53,5 -15,5 240,25 
  
45 15 38 16 39 38 53,5 -15,5 240,25 
  
46 20 50 16 39 38 53,5 -15,5 240,25 
  
47 17 42 16 39 38 53,5 -15,5 240,25 
  
48 16 40 16 39 38 53,5 -15,5 240,25 
  
49 15 39 16 39 38 53,5 -15,5 240,25 
  
50 15 39 16 39 38 53,5 -15,5 240,25 
  
51 16 39 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
52 17 42 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
53 16 40 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
54 15 39 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
55 15 39 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
56 12 31 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
57 16 41 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
58 14 37 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
59 13 36 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
60 13 36 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
61 18 42 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
62 16 38 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
63 14 32 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
64 17 41 15 39 62 53,5 8,5 72,25 
  
65 15 39 15 38 62 72 -10 100 
  






67 16 38 15 38 62 72 -10 100 
  
68 16 42 15 38 62 72 -10 100 
  
69 19 48 15 38 62 72 -10 100 
  
70 15 38 15 38 62 72 -10 100 
  
71 20 48 15 38 62 72 -10 100 
  
72 16 40 15 38 62 72 -10 100 
  
73 14 38 15 38 62 72 -10 100 
  
74 14 37 14 38 79 72 7 49 
  
75 15 38 14 38 79 72 7 49 
  
76 12 33 14 38 79 72 7 49 
  
77 15 40 14 38 79 72 7 49 
  
78 14 36 14 38 79 72 7 49 
  
79 13 35 14 38 79 72 7 49 
  
80 13 36 14 37 79 83 -4 16 
  
81 16 39 14 37 79 83 -4 16 
  
82 18 42 14 37 79 83 -4 16 
  
83 17 40 14 37 79 83 -4 16 
  
84 15 39 14 37 79 83 -4 16 
  
85 15 39 13 37 92 83 9 81 
  
86 12 31 13 37 92 83 9 81 
  
87 16 41 13 36 92 93,5 -1,5 2,25 
  
88 14 37 13 36 92 93,5 -1,5 2,25 
  
89 13 36 13 36 92 93,5 -1,5 2,25 
  
90 13 36 13 36 92 93,5 -1,5 2,25 
  
91 14 39 13 36 92 93,5 -1,5 2,25 
  
92 17 42 13 36 92 93,5 -1,5 2,25 
  
93 16 40 13 36 92 93,5 -1,5 2,25 
  
94 15 39 13 36 92 93,5 -1,5 2,25 
  
95 15 39 13 36 92 93,5 -1,5 2,25 
  
96 12 31 13 36 92 93,5 -1,5 2,25 
  
97 16 41 13 36 92 93,5 -1,5 2,25 
  
98 14 37 13 36 92 93,5 -1,5 2,25 
  
99 13 36 13 36 92 93,5 -1,5 2,25 
  
100 12 36 12 36 106 93,5 12,5 156,25 
  
101 17 39 12 35 106 102 4 16 
  
102 20 42 12 35 106 102 4 16 
  
103 18 40 12 35 106 102 4 16 
  
104 15 39 12 33 106 107 -1 1 
  
105 12 40 12 33 106 107 -1 1 
  
106 11 31 12 33 106 107 -1 1 
  
107 12 41 12 33 106 107 -1 1 
  
108 12 37 12 33 106 107 -1 1 
  
109 11 36 12 33 106 107 -1 1 
  






111 17 40 12 32 106 111,5 -5,5 30,25 
  
112 9 33 12 32 106 111,5 -5,5 30,25 
  
113 18 41 11 31 114,5 115,5 -1 1 
  
114 10 39 11 31 114,5 115,5 -1 1 
  
115 12 33 11 31 114,5 115,5 -1 1 
  
116 11 41 11 31 114,5 115,5 -1 1 
  
117 11 35 10 31 117 115,5 1,5 2,25 
  
118 12 38 9 31 118 115,5 2,5 6,25 
  
  1760 4552 1760 4552 7021 7021 0 6090 
  
           
           
 
1 6 Σ B² 
 
  








      
 
  











13924 1   
    
        
 
   
    
36.540,0 





   
0,978 118 1 
        
0,978 117 
 
   
1 36.540,000 
   
0,978 10,817 
 
    
1642914 
      
   





    
 
0,978     
    
  
  
























   
  
      
  
  
   
     
  
   
           
  
Sort  Sort Rank Rank 
     X3 Y X3 Y X3 Y b B2 
   20 38 25 50 1,5 1 0,5 0,25   
  19 38 25 48 1,5 4 -2,5 6,25 
   15 32 24 48 5 4 1 1 
   20 41 24 48 5 4 1 1 
   19 39 24 48 5 4 1 1 
   16 33 24 48 5 4 1 1 
   20 38 24 46 5 7 -2 4 
   22 42 22 42 12 14,5 -2,5 6,25 
   24 48 22 42 12 14,5 -2,5 6,25 
   19 38 22 42 12 14,5 -2,5 6,25 
   24 46 22 42 12 14,5 -2,5 6,25 
   21 42 22 42 12 14,5 -2,5 6,25 
   19 39 22 42 12 14,5 -2,5 6,25 
   19 39 22 42 12 14,5 -2,5 6,25 
   20 39 22 42 12 14,5 -2,5 6,25 
   15 31 22 42 12 14,5 -2,5 6,25 
   21 41 21 42 25 14,5 10,5 110,25 
   19 37 21 42 25 14,5 10,5 110,25 
   18 36 21 42 25 14,5 10,5 110,25 
   18 36 21 42 25 14,5 10,5 110,25 
   22 42 21 42 25 14,5 10,5 110,25 
   19 38 21 41 25 27 -2 4 





17 35 21 41 25 27 -2 4 
   20 41 21 41 25 27 -2 4 
   19 39 21 41 25 27 -2 4 
   16 33 21 41 25 27 -2 4 
   20 38 21 41 25 27 -2 4 
   22 42 21 41 25 27 -2 4 
   24 48 21 41 25 27 -2 4 
   19 38 21 41 25 27 -2 4 
   22 42 21 41 25 27 -2 4 
   21 42 21 41 25 27 -2 4 
   20 40 21 40 25 37,5 -12,5 156,25 
   19 39 20 40 45 37,5 7,5 56,25 
   20 39 20 40 45 37,5 7,5 56,25 
   15 31 20 40 45 37,5 7,5 56,25 
   21 41 20 40 45 37,5 7,5 56,25 
   19 37 20 40 45 37,5 7,5 56,25 
   18 36 20 40 45 37,5 7,5 56,25 
   18 36 20 40 45 37,5 7,5 56,25 
   16 33 20 40 45 37,5 7,5 56,25 
   20 38 20 40 45 37,5 7,5 56,25 
   22 42 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   24 48 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   19 38 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   25 50 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   21 42 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   20 40 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   19 39 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   20 39 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   19 39 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   21 42 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   20 40 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   19 39 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   20 39 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   15 31 20 39 45 53,5 -8,5 72,25 
   21 41 19 39 71 53,5 17,5 306,25 
   19 37 19 39 71 53,5 17,5 306,25 
   18 36 19 39 71 53,5 17,5 306,25 
   18 36 19 39 71 53,5 17,5 306,25 
   22 42 19 39 71 53,5 17,5 306,25 
   19 38 19 39 71 53,5 17,5 306,25 
   15 32 19 39 71 53,5 17,5 306,25 
   20 41 19 39 71 53,5 17,5 306,25 
   19 39 19 38 71 72 -1 1 
   16 33 19 38 71 72 -1 1 





20 38 19 38 71 72 -1 1 
   22 42 19 38 71 72 -1 1 
   24 48 19 38 71 72 -1 1 
   19 38 19 38 71 72 -1 1 
   25 48 19 38 71 72 -1 1 
   21 40 19 38 71 72 -1 1 
   18 38 19 38 71 72 -1 1 
   17 37 19 38 71 72 -1 1 
   20 38 19 38 71 72 -1 1 
   17 33 19 38 71 72 -1 1 
   20 40 19 38 71 72 -1 1 
   19 36 19 38 71 72 -1 1 
   18 35 19 38 71 72 -1 1 
   18 36 19 37 71 83 -12 144 
   19 39 19 37 71 83 -12 144 
   21 42 19 37 71 83 -12 144 
   20 40 19 37 71 83 -12 144 
   19 39 19 37 71 83 -12 144 
   20 39 19 37 71 83 -12 144 
   15 31 18 37 94 83 11 121 
   21 41 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   19 37 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   18 36 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   18 36 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   19 39 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   21 42 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   20 40 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   19 39 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   20 39 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   15 31 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   21 41 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   19 37 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   18 36 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   18 36 18 36 94 93,5 0,5 0,25 
   19 39 18 35 94 102 -8 64 
   21 42 18 35 94 102 -8 64 












 19 39 17 33 104 107 -3 9 
   21 40 17 33 104 107 -3 9 
   15 31 16 33 108 107 1 1 
   21 41 16 33 108 107 1 1 
   19 37 16 33 108 107 1 1 
   18 36 16 33 108 107 1 1 





18 36 16 33 108 107 1 1 
   21 40 15 32 114,5 111,5 3 9 
   18 33 15 32 114,5 111,5 3 9 
   22 41 15 31 114,5 115,5 -1 1 
   21 39 15 31 114,5 115,5 -1 1 
   16 33 15 31 114,5 115,5 -1 1 
   22 41 15 31 114,5 115,5 -1 1 
   18 35 15 31 114,5 115,5 -1 1 
   20 38 15 31 114,5 115,5 -1 1 











           
           1 6 Σ B² 
 
    






Karena N > 30 yakni 118 maka rumusnya : 
   
     
    









13924 1   
  
 
   
   
35.835,0 
    





    
0,979 117 
 
        
0,979 10,816654 
 
   
35.835,0 
       
  
1 1.642.914,000 




X3Y = 0,021 
           X3Y = 0,979 
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